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Anotace 
Tato diplomová práce se zabývá návrhem a vypracováním informační strategie 
malého rodinného Faltysova knihkupectví na základě analýzy interním podnikových 
procesů a charakteristik firmy samotné, stejně tak jako s ohledem na vliv okolního 
prostředí. Navržená informační strategie by se měla stát důležitým podkladem 
plánování a rozhodování pro vedení firmy.  
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Abstract 
This diploma thesis is focused on the information strategy of the small family 
business The Faltys´ bookstore. There are discussed internal and external conditions 
that have a relevant influence on a proposal of the information strategy and elaborated 
proposal of the information strategy that will serve as an important base for 
management decisions and plans.   
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ÚVOD 
Úspěšnost podniku je měřena několika ukazateli. Základním a nejvýznamnějším 
je ale schopnost přežít, obstát, udržet se dlouhodobě na trhu. Nabídnout kvalitní služby 
a produkty, uspokojit zákaznické potřeby, být lepší než konkurence a přitom produkovat 
dostatečný zisk k zajištění další činnosti. To jsou všechno znaky úspěšného podniku. 
Nestačí jen najít mezeru na trhu, mít víc produktů než konkurence nebo nasazovat nižší 
ceny. Je třeba vybudovat si silnou pozici, získávat nové a pečovat o své stávající 
zákazníky, mít spolehlivé obchodní partnery, využívat naskytnuté příležitosti, být stále 
o krok dopředu před konkurencí. Tvrdé konkurenční prostředí trhu je neúprosné, získat 
konkurenční výhodu je předpokladem úspěchu. Naopak ztratit krok s konkurencí může 
vést k velkým problémům či až k zániku podniku. Je třeba stále sledovat trendy a směry 
vývoje moderní doby a přizpůsobit se dynamickým změnám ve společnosti a 
ekonomice.  
Jak je dnes ve velkém množství literatury proklamováno, žijeme v době tzv. 
informační společnosti, kde informace mají obecně zásadní význam. Zaměřme se ale na 
informace v oblasti podnikání. Řízení firmy je víc než kdykoli předtím záležitostí 
sledování i ne příliš výrazných ukazatelů příležitostí, zpracovávání a vyhodnocování 
informací z interního prostředí firmy i z jejího blízkého a vzdáleného okolí. Interní 
firemní procesy i spolupráce s externími subjekty je záležitostí informačních toků, 
zpracování a následné vyhodnocení poskytnutých informací. K podpoře práce 
s informacemi byly vyvinuty různé informační technologie a systémy, které obecně 
zpracovávání a vyhodnocování informací usnadňují.  
Informační technologie a informační systémy se staly pro mnohé podniky 
základním klíčem úspěchu a vytvoření konkurenční výhody. Často jejich vhodnou a 
cílenou aplikací k podpoře firemních procesů došlo k zefektivnění jednotlivých činností, 
organizace i řízení. V rámci udržení kroku s konkurencí pak ostatní podniky zaváděly 
rozličné dílčí řešení podpory firemních procesů drahými informačními technologiemi 
bez návaznosti a ohledu na ostatní podnikové činnosti, charakter firmy, firemní kulturu, 
znalostní úroveň zaměstnanců, připravenost prostředí a celkovou promyšlenou strukturu 
inovačních kroků. To vedlo k vysokým finančním i časovým nákladům, které neměly 
požadovaný efekt a byly nerentabilní.  
‐ 9 ‐ 
 
Stejně tak jako ostatní funkční strategie podniku by měla i informační strategie 
přispívat k naplnění celkové podnikové strategie, jejím cílům a vizím. Informační 
strategie by měla být nedílnou součástí podnikové strategie a to bez ohledu na to, zda se 
jedné o mezinárodní korporaci nebo malý podnik. Stanovení informační strategie a její 
dodržování je základním předpokladem úspěšného podnikání dnešní doby na 
současném dynamickém trhu, kde trend směřuje k monopolizaci a ovládnutí trhu jedním 
nebo malým množstvím podniků se silnou konkurenční pozicí. A právě na takovém trhu 
je pro malý podnik existenčně důležité využít každý prostor, každou nabídnutou 
příležitost, zacílit segment trhu, kde může realizovat své zájmy. Vysoká pozornost a 
rychlý postřeh při objevení se i malých příležitostí, schopnost identifikovat ukazatele 
blížících se změn nebo nevyužitých oblastí trhu může být podpořena vhodným 
využíváním a dodržováním správně stanovené informační strategie. 
Zavedení a sledování informační strategie by nemělo být nutným zlem a prací 
navíc, naopak, informační strategie by měla vést k celkovému zlepšení podnikového 
prostředí, šetření času a zkvalitnění práce. Důležité hledisko je pozitivní přijetí 
informační strategie ze všech stran, tedy jak z řady řídících pracovníků, tak i z pohledu 
ostatních zaměstnanců. Informační strategie by měla zprostředkovat informační 
technologie a systémy pro lidi a ne obráceně. To je základní pravidlo, které se často 
v podnicích porušuje a tím celková efektivita klesá. 
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CÍLE A VYMEZENÍ PRÁCE 
Tato diplomová práce se věnuje tématu informační strategie malého rodinného 
podniku, jehož hlavní činností je prodej literatury. Informační strategie je důležitou 
součástí celopodnikové strategie a budoucích plánů a měla by být stanovena a 
dodržována i malými podniky. Hlavním cílem této práce je stanovit informační strategii 
rodinného knihkupectví s přihlédnutím k aspektům, které taková forma podnikání 
přináší. Z teoretického základu obecných vlastností dobré informační strategie budou 
zpracována všechna hlediska, která stanovení informační strategie pro malý podnik 
vyžaduje. K základním předpokladům samozřejmě patří kromě nutných znalostí 
důkladná celopodniková interní analýza, určení významných prvků rozvíjejících a 
omezujících návrh informační strategie, stejně tak jako průzkum vnějšího okolí firmy, 
vnější vlivy, které činnosti a fungování podniku významnou měrou ovlivňují. Cílem 
práce, obdobně jako informační strategie komplexně, není výběr nejlepších konkrétních 
řešení jednotlivých oblastí informačních technologií a systémů, ale spíše stanovení 
přístupu, vytváření rámců a forem znamenajících zvyšování výkonnosti pracovníků 
podniku, efektivnější průběh podnikových procesů, podporu plnění strategických cílů 
podniku, získávání konkurenční výhody a vytváření dalších strategických příležitostí 
rozvoje za přispění informačních a komunikačních technologií podniku.  
Vymezená informační strategie bude předložena vedení podniku jako podklad 
při rozhodování o dalším směřování podniku, investičních záměrech a budoucích 
plánech.  
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1. ANALÝZA PROBLÉMU A SOUČASNÁ 
SITUACE PODNIKU 
Změna tržní situace vede management mnoha podniků k řešení otázky stanovení 
informační strategie. Stejně tak i Faltysovo knihkupectví stojí před rozhodnutím, jak 
zajistit budoucnost podniku a pokračovat v rodinné tradici. Není pochyb, že informační 
a komunikační technologie (ICT) se staly v posledních desetiletích významným prvkem 
rozvoje firem a jejich využití má pro společnost velký potenciál. Už pravděpodobně 
neexistuje firma, kterou by nový technický trend nezasáhl a úplně se jí vyhnul. Samotné 
využívání informačních technologií již není konkurenční výhodou, ale nutnou 
podmínkou udržení kroku s konkurencí. V konkurenční výhodu se využívání ICT mění 
až se způsobem práce s nimi, s efektivností jejich využití.  
Faltysovo knihkupectví je jedním z několika knihkupectví v regionu a o své 
zákazníky musí stejně tak jako ostatní obchody bojovat. Nesoupeří ale pouze 
s kamennými obchody stejného zaměření, ale se stále více se rozvíjejícím obchodem 
elektronickým. K zajištění budoucnosti je tedy třeba uvědomit si současné podmínky a 
trendy obchodování a přizpůsobit tomu své podnikání. A nejen přizpůsobit se 
konkurenci, trhu, ale spíše vyniknout, oslovit, vystoupit z průměru, a tak pro sebe získat 
výhodu v postavení na trhu. To je dnešní trend a nutnost pro podniky, které chtějí na 
trhu uspět. 
Promyšlené a hlavně účelné využívání ICT může k úspěchu podniku významnou 
měrou přispět. Systematičnost a řád plánování přinese vypracovaná informační 
strategie, na jejímž základě bude možno dále provádět změny v podniku, které přinesou 
celkové zefektivnění činnosti podniku a umožní jeho lepší řízení. Informační strategie 
musí sledovat vize a cíle celkové podnikové strategie, brát ohled na celkový charakter 
podniku, respektovat vnitřní prvky a vazby mezi nimi, zohledňovat vnější vlivy na 
podnik a v neposlední řadě využívat v maximální možné míře stupeň rozvoje ICT a 
služeb s nimi spojenými. K zajištění respektování všech zmíněných vlivů na tvorbu 
informační strategie je nutná jejich důkladná analýza a stanovení vhodného přístupu. 
Proto se následující část práce věnuje charakteristice podniku, rozboru jednotlivých 
vnitřních prvků, procesů a relevantních vnějších vlivů. 
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1.1 CHARAKTERISTIKA FALTYSOVA KNIHKUPECTVÍ 
Faltysovo knihkupectví je malá rodinná firma s dlouholetou tradicí založená již 
v roce 1919 v Litomyšli v historickém domě na náměstí. Od prvopočátku se 
knihkupectví zaměřovalo na pokrývání duchovních potřeb četby a nabídkou literatury 
všeho druhu. K sortimentu knih vždy doplňovala nabídku o časopisy, deníky a jiné 
tiskoviny, o které měli zákazníci zájem. Nyní nabízí přes 20 000 tisíc titulů různého 
zaměření od dětských omalovánek až po esoterickou a duchovní literaturu. Vše je 
členěno logicky do tematických sekcí přehledně uspořádaných pro snadnou orientaci 
zákazníka v prodejně. Rychlé navedení a pomoc jsou schopni navíc vždy podat 
kvalifikovaní zaměstnanci.    
Majitelé knihkupectví se vždy snažili o zapojení do kulturního dění města 
pořádáním různých besed, debat a setkání významných osobností. A i nyní je jednou 
z doplňkových služeb knihkupectví organizování drobných kulturních a společenských 
setkání. Jedná se většinou o akce netradiční, s neznámou nebo ne úplně běžnou 
tematikou, která přináší účastníkům vždy nové poznání a rozšíření obzorů. 
Faltysovo knihkupectví rozšířilo v roce 1991 svoje prostory a kulturní vliv i do 
nedalekého města Vysokého Mýta, kde byla zřízena v uličce ústící do náměstí druhá 
prodejna. Tato prodejna je, na rozdíl od té v Litomyšli, v nájemních prostorách. Obě 
prodejny nabízejí stejně široký sortiment, ve kterém si může každý zákazník najít ten 
druh literatury, který mu je nejbližší. Prodejny jsou provozovány v historických 
budovách a jejich uspořádání, zvláště prodejny v Litomyšli, je začleněno do 
charakteristických architektonických prvků náměstních budov.  
V současné době vede rodinný podnik litomyšlská rodačka Jitka Hurtová, která 
se stará o veškeré řídící a organizační činnosti spojené s provozem knihkupectví a jeho 
dvou prodejen.  
Faltysovo knihkupectví je klasický malý rodinný podnik se všemi 
charakteristickými rysy a úskalími, které toto podnikání přináší. Svou velikostí a 
působností si udržuje velmi těsné interní vztahy a zároveň se snaží obstát v konkurenci 
prostředí velkých podniků, internetového obchodování a Internetu.  
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1.2 HISTORIE 
Když litomyšlský občan Emil Faltys v roce 1913 zakládal ve svých pětadvaceti 
letech živnost knihkupce, nechtěl zůstat jen běžným obchodníkem. Sny o obchodě, 
který bude zároveň místem setkávání významných osobností z oblasti výtvarného 
umění, divadla a literatury, mu pomohla uskutečnit koupě 
domu čp. 109 ze 16. století v samotném  srdci starobylého 
města. Emil Faltys vydával pohlednice Litomyšle, průvodce, 
divadelní hry, půjčoval knihy a malířům pomáhal prodávat 
jejich díla. V knihkupectví se scházeli významní občané 
Litomyšle a pozdější přátelé oblíbeného knihkupce, kteří se 
zároveň stávali velkými knihomoly. Za všechny jmenujme 
pány Portmana, Laška, Sobotku, Hášu, Jiráska, Hašlera, 
Stránského, Honsu, Kalvodu, Sedláčka, Voleského či 
Vejrycha. Po smrti Emila Faltyse v roce 1947 se firmy ujal 
syn Jaroslav, který byl spolu s dalšími třemi sourozenci 
nápomocen své ovdovělé matce a prožíval s ní i smutné období znárodňování po 
komunistickém puči. V padesátých letech minulého století firmu převzalo Družstvo 
Kniha lidu, Jaroslav tu však mohl pracovat dále jako vedoucí. Navzdory politickému 
tlaku a příkoří ze strany tehdejšího režimu zůstal 
věrný svému poslání, a to i přesto, že byl tehdejší 
domovní správou vystěhován z vlastního domu a 
smutně musel přihlížet postupné devastaci objektu. 
Knihkupectví však nikdy zrušeno nebylo. Pyšnilo se 
totiž v rámci podniku velkým obratem, dobře plnilo 
svoji kulturní funkci ve městě a dokonce se stalo 
učňovským střediskem budoucích knihkupců. 
Společenské změny v roce 1989 umožnily návrat knihkupectví rodině zakladatele firmy, 
která navázala na tradici a myšlenky svého dědečka. Po smrti Jaroslava Faltyse v roce 
1999 převzala knihkupectví jeho dcera Jitka Hurtová a rodinný podnik svých předků 
stále rozvíjí [1]. V roce 1991 se naskytla nabídka otevřít v sousedním městě Vysokém 
Mýtě druhou prodejnu knih a tím rozšířit působnost ve východočeském kraji. Prodejna 
v Litomyšli v roce 2008 prošla poměrně rozsáhlou rekonstrukcí, zvětšením prodejních 
Obr. 1: Zakladatel rodinné 
firmy Emil Faltys v roce 1919 
před svým obchodem. 
br. 1: Zakladatel rodinné 
fir y E il Faltys v roce 1919 
před svý  obchode . 
Obr. 2: Knihkupectví v roce 1935 Obr. 2: Knihkupectví v roce 1935 
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prostor a vytvoření sálu pro konání seminářů a jiných akcí. Dále došlo v posledních 
letech k rozšíření sortimentu o esoterickou a duchovní literaturu a zapojení se do 
kulturního života města pořádáním rozličných kulturním i uměleckých akcí, čímž se 
snaží pokračovatelka rodu navázat na ideje svého praděda a umožnit setkávání 
významných osobností a společně zaměřených občanů města a okolí. 
1.3 OBLAST PODNIKÁNÍ A CÍLOVÝ SEGMENT TRHU 
Primárním zdrojem příjmů Faltysova knihkupectví je prodej knih koncovým 
zákazníkům. Knihkupectví nabízí širokou paletu výběru pro zákazníky všech kategorií a 
zájmů. Jednotlivé nabídky literárních oblastí jsou následující: 
• dětské knihy, 
• encyklopedie, 
• beletrie,  
• učebnice a slovníky, 
• odborná literatura,  
• atlasy, cestopisy a mapy,  
• kalendáře.  
 
V poslední době byla nabídka dále rozšířena o stále populárnější oblasti 
esoterické a duchovní literatury včetně dalších doplňků, jako jsou solné lampy, drahé 
kameny, vykládací karty, taroty, léčitelské pomůcky, mandaly, relaxační a meditační 
hudba a dárkové předměty. 
Knihy jsou v převážné míře vystavené v obchodech, kde si je lze přímo 
zakoupit. Kvůli omezeným prostorám nelze ale mít všechny žádané tituly vystavené a 
na prodejnách, a tak byla zavedena objednávková služba, která má zákazníkům umožnit 
dostat téměř jakýkoli požadovaný titul. 
Kromě nabídky knih a přidružených předmětů Faltysovo knihkupectví 
zviditelňuje své jméno i v oblasti zájmových a vzdělávacích akcí, které pořádá. Jedná se 
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o semináře, besedy, diskuze, předváděcí akce, ukázky uměleckých činností, setkání se 
známými osobnostmi nebo meditační sezení pro podporu ducha a mysli. 
Cíleným segmentem trhu jsou všechny věkové skupiny čtenářů bez rozdílu 
pohlaví. Knihkupectví se nezaměřuje na určitou zájmovou oblast, ale snaží se vyhovět 
v rámci svých kapacitních a finančních možností všem zájmovým skupinám, ať to jsou 
čtenáři historických románů nebo studenti shánějící učebnice či kreativní zákazníci 
hledající inspiraci pro svou tvorbu. Vzhledem ke svému dosahu působnosti a vlivu 
pokrývá Faltysovo knihkupectví svou knižní nabídkou oblast východních Čech na 
Litomyšlsku a Vysokomýtsku.  
1.4 ZAMĚSTNANCI A ORGANIZAČNÍ STRUKTURA 
Z principu malého rodinného podniku není organizační struktura nikterak 
složitá. Podnik má šest stálých zaměstnanců a jednoho člověka (účtní), který pracuje na 
dohodu o pracovní činnosti. Jako téměř v každém rodinném podniku se do činností 
firmy zapojují i ostatní rodinní příslušníci.  
Organizační struktura (Obr. 3) se dá nazvat jako liniová, kde existuje jedna 
vedoucí (a současně ředitelka), ostatní zaměstnanci mají přiměřeně rozděleny své 
povinnosti a jsou odpovědni pouze jednomu vedoucímu. Ze zaměstnanců je jeden 
člověk s rozšířenou zodpovědností, takže se dá o něm hovořit jako o zástupci 
vedoucího.
 
Manažerka
Prodávající s 
rozšířenou 
pravomocí
Prodávající Prodávající Prodávající Prodávající Účetní
Obr. 3: Organizační schéma firmy 
Ředitelka a majitelka podniku v jedné osobě se stará o veškerou administrativní 
činnost spojenou s chodem knihkupectví, vyřizuje záležitosti s provozem prodejen, 
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komunikuje s úřady. Řídí celkovou organizaci práce s časovým rozvrhem, je 
personalistkou se všemi s tím spojenými odpovědnostmi. Vybírá dodavatele a 
komunikuje s nimi, volí celkový sortiment k prodeji, objednává zboží, přijímá ho a pro 
určitý druh doplňkových předmětů si sama dojíždí. Dovoz se týká především zboží 
s esoterickou tematikou z Prahy a Dvora Králové.  V nedávné době byla navázána i 
spolupráce se zahraničním dodavatelem z Itálie. 
Kvůli zviditelňování jména knihkupectví jsou pořádány zájmové akce pro 
veřejnost, s čímž také vzrůstá odpovědnost zajištění takové akce ze všech organizačních 
hledisek.  Další rozšířenou činností jsou prodejní akce na různých tematických 
výstavách a účast na vzdělávacích seminářích pro nabrání nové inspirace a rozšíření 
seznamu užitečných kontaktů. 
K pracovní náplni ředitelky patří i marketingová činnost a komunikace se 
zákazníky v podobě návrhu inzerce, plánování krátkodobých i dlouhodobých 
strategických cílů a finanční plánování. Kromě vedení účetnictví knihkupectví 
nevyužívá jiných služeb zajištěných cizí firmou, tedy ani žádné finanční poradenství. 
Na konci každého dne také vedoucí uzavírá kasu a zajišťuje zabezpečení objektu 
v Litomyšli. 
Ostatní zaměstnanci mají v popisu práce kromě komunikace se zákazníky, 
prodeje a balení knih také zajištění příjemného prostředí prodejny, jednou za měsíc 
inventurní činnost, kdy připravují podklady pro vyúčtování knih v komisi. Dále také od 
dealerů přijímají zboží, kontrolují ho a zařazují k prodeji. Mají také možnost objednání 
nových knih u dealerů. 
Zástupce vedoucí má v době její nepřítomnosti navíc na starosti organizaci práce 
ostatních pracovnic. 
Pro další rodinné příslušníky, kteří pomáhají, jsou pak náplní pomoci všechny 
doplňkové činnosti a záskoky na jakékoli pozici, výzdoba prodejny a výkladních skříní. 
Kromě manažerky, která musí mít přehled ve všech směrech spojených 
s chodem knihkupectví, není u ostatních zaměstnanců nutné odborné vzdělání. Spíše by 
měli mít z důvodu komunikace se zákazníky v oblasti prodeje tzv. „obchodní šmuňk“ 
čili umění vcítit se do jeho potřeb a schopnost nabídnout zákazníkovi to, co očekává. 
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1.5 DODAVATELSKO-ODBĚRATELSKÉ VZTAHY 
Situace z hlediska dodavatelů knižních publikací spolupracujících 
s knihkupectvím je poměrně ustálená. Za dobu provozu knihkupectví se vytvořily 
poměrně pevné obchodní vztahy, ze kterých obě strany těží. Dodavatele můžeme 
rozdělit na dvě skupiny. Prvně jsou to samotná nakladatelství, která nabízejí své vlastní 
knihy a pak distributoři, kteří jsou jednoduše řečeno prostředníky mezi nakladatelstvím 
a knihkupectvím. Distributoři spolupracují s více nakladatelstvími, takže mají ve svém 
portfoliu mnohem širší výběr knih. Tím šetří knihkupcům čas a starosti a usnadňují 
práci při komunikaci s větším množstvím nakladatelství.  
S příchodem rozšíření sortimentu o duchovní a esoterickou literaturu 
s přidruženými předměty nastala i otázka rozšíření dodavatelské základny. Kontakty na 
nové potenciální dodavatele jsou často získávány na výstavních akcích, vzdělávacích 
seminářích a všude tam, kde se koncentrují obchodníci zaměření na podobnou tematiku. 
Od dodavatelů jsou knihy přijímány ve dvou formách. První, nejběžnější, je 
příjem zboží na fakturu. Dealer přiveze knihy a předá fakturu k proplacení. Tím jsou 
knihy automaticky převedeny do vlastnictví knihkupectví. Druhým způsobem odběru 
zboží je příjem knih do komise, kdy dealer přiveze zboží se seznamem knih, které jsou 
ovšem stále ve vlastnictví dodavatele. Jednou měsíčně jsou pak dodavateli předány 
seznamy prodaných knih, které se následně zaplatí. 
Nabídky dodavatelů chodí nejčastěji emailem nebo případně jako vytištěné 
letáky. Každý měsíc také vychází časopis Knižní novinky, který prezentuje souhrnný 
přehled nových knih. Objednávka u dodavatele probíhá převážně telefonicky 
s poznámkami o objednaných knihách pro vlastní potřebu.  
Převzetí zboží zajišťuje většinou majitelka nebo v případě její nepřítomnosti 
samy prodavačky. Po kontrole dodávky jsou knihy oceněny, rozčleněny do jednotlivých 
kategorií a vystaveny k prodeji. Personál je s novými tituly v nabídce přirozeně 
seznamován, aby mohl být zákazníkům vždy nápomocen. 
Odběratelé zboží jsou koncoví zákazníci, kteří si vybírají z titulů vystavených 
přímo na prodejně nebo kteří si mohou knihu objednat na základě nabídky 
v poskytnutém časopise Knižní novinky či kdekoli jinde.  
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1.6 KOMUNIKACE SE ZÁKAZNÍKY, MARKETING 
Jako každý podnik, který chce ve svém oboru uspět, i knihkupectví potřebuje 
dostatečně referovat své dobré jméno a upozorňovat potenciální zákazníky na svou 
nabídku zboží a služeb. Musí dobře rozumět potřebám svých zákazníků a vědět, jak se 
jim přizpůsobit, jak jim vyhovět. K tomu slouží komunikace se zákazníky v různé 
podobě. Její možné formy využívané knihkupectvím budou popsány v následujících 
odstavcích. 
Nejbezprostřednější vztah se zákazníky vzniká přímo na prodejně při prodeji 
knih a na prodejních nebo výstavních akcích. Prodávající personál může získat přímou 
odezvu o spokojenosti či naopak nespokojenosti zákazníků a může svým jednáním 
výrazně přispět k rozhodnutí nakupujícího. Na prodejních akcích mimo prodejny 
k propagaci svého knihkupectví nejvíce přispívá majitelka, která samotnou přítomností 
stánku, například na výstavách, zviditelňuje jméno Faltysova knihkupectví. Nehledě 
k tomu, že takovéto akce jsou také nezanedbatelnou položkou v příjmech. Dá se říci, že 
stánek Faltysova knihkupectví můžeme pravidelně najít na prodejních výstavách 
v Brně, Olomouci nebo až v Bratislavě. U takovýchto příležitostí často nastane 
požadavek o zaslání knížky na dobírku, když je požadovaný titul již vyprodán, a tak 
musela být nabídka služeb rozšířena i o tuto položku. 
Reklamní oznámení jsou vystavována v k tomu určené nástěnce přímo na 
budově prodejny v Litomyšli, v místním zpravodaji Lilie, na webových stránkách 
města, na serveru nepropásni.cz, kde jsou inzerovány zejména plánované akce. Dále pak 
je příležitostná reklama umístěna do nepravidelně vydávaných tiskovin, jako například 
ve spojení s otevřením nové jazykové školy ve Vysokém Mýtě vydaná reklamní 
brožurka. 
K navození dobré prodejní atmosféry se zdobí a upravuje interiér prodejny a 
výloha dle období. Za zmínku určitě také stojí reklamní cedule před obchodem, která 
má přilákat procházející zákazníky ke vstupu do prodejny a taky vlastní balicí papír. 
1.7 STRATEGICKÁ ANALÝZA ZAMĚŘENÁ NA OBLAST ICT 
Každý návrh strategie firmy, ať se jedná o jednotlivé funkční strategie včetně 
ICT, obchodní nebo podnikovou strategii, by měl vycházet z předem provedených 
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zaměřených analýz vnitřního i vnějšího prostředí firmy. Relevanci výsledků 
provedených analýz by mělo zajistit konkrétní zaměření analýzy. Primárně by měl být 
sledován fakt, kdy už při stanovení a provádění analýzy se vychází synteticky z využití 
výsledků. Proto i dále prováděné analýzy jsou vypracovány ve vztahu k ICT oblasti. 
K provedení strategické analýzy zaměřené na formulaci informační strategie se 
využívají standardní nástroje, mezi které patří např.: analýza vnějšího prostředí SLEPT, 
Porterova analýza oborového okolí, analýza interních firemních faktorů týkajících se 
ICT a souhrnná SWOT analýza.  
1.7.1 Analýza vnějšího prostředí SLEPT 
Tato analýza se používá pro identifikaci jevů, které mají nebo mohou mít vliv na 
formulaci podnikové informační strategie. Z charakteru analýzy vnějšího prostředí jde 
zejména o stanovení hrozeb a příležitostí. SLEPT analýza je rozčleněna do oblastí, 
v nichž lze identifikovat následující jevy, které jsou dle techniky ETOP (Environmental 
Threat and Opportunity Profile) ohodnoceny znaménkem podle charakteru jejich vlivů 
(+ příležitost, - hrozba, ± neutrální nebo oboustranný vliv). 
Socio-ekonomická oblast 
+ počítačová gramotnost obyvatel 
+ intenzivnější využívání elektronické komunikace (email, chat, IP telefonie) 
+ vyrovnávající se poptávka a nabídka na trhu práce ICT 
+ klesající ceny HW komponent a ucelených řešení 
+ nový způsob práce z domu  
± vzrůst významu e-obchodů 
- rostoucí počítačová kriminalita 
- rostoucí mzdy ICT pracovníků 
- klesající zájem o čtení knih, existence alternativních elektronických zdrojů 
informací 
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Právní oblast 
+ kvalita právní ochrany obchodníků i zákazníků 
± sjednocování legislativy oblasti ICT v rámci EU 
Politická (vládní) oblast 
+ podpora komunikace se státními orgány elektronickou formou 
+ možnost archivace dat na elektronických médiích 
+ existence vládních dotačních programů na rozvoj malých a středních firem  
± důraz na ochranu osobních údajů 
- slábnoucí podpora rozvoje v důsledku finanční krize a úsporných opatření 
Technologická oblast 
+ velká nabídka ICT produktů oblasti HW i SW 
+ zkvalitňující se produkty 
+ vzrůstající trend outsourcingových služeb 
+ CRM systémy 
± síťový charakter služeb a produktů 
- nekompatibilita starších HW řešení s novými produkty 
1.7.2 Porterova analýza odvětví 
Porterova analýza popisuje blízké okolí firmy z pěti hledisek. V závislosti na 
charakteru podniku, pro který je analýza zpracovávána a oblasti jeho působení, jsou 
jednotlivé prvky analýzy zaměřeny na prodej knih (všeobecná a esoterická literatura) 
v oblasti východních Čech. 
Do analýzy je zahrnuta i skutečnost působení Internetu a elektronického 
obchodu a nejen pouze kamenných prodejen.  
Všechny analýzy by měly mít objektivní základ a ne pouze subjektivní pohled 
autora, který může být (ač neúmyslně) zkreslen. Také je kromě hlediska objektivity 
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významný výhled do budoucnosti a ne pouze popis minulých situací. K takovému 
hodnocení a odhadům lze dospět za přispění expertů daného oboru. K objektivizaci 
Porterovy analýzy se používá následující metoda. Rozsah hodnocení kritérií je stanoven 
v určitém bodovém rozmezí a je prováděn pro aktuální rok a zároveň pro budoucí 
vývoj. Zároveň může být jednotlivým kritériím stanovena váha, se kterou se promítnou 
do celkového vyhodnocení jednoho z pěti hledisek Porterovy analýzy. Objektivitu 
zajišťuje hodnocení několika (čím víc, tím lépe) odborníků daného oboru. 
Pro objektivizaci Porterovy analýzy oboru knihkupectví byl vypracován 
dotazník (viz. Příloha A), který byl rozeslán emailem manažerům jednotlivých 
knihkupectví. Průměrné hodnoty jednotlivých oblastí analýzy jsou shrnuty v následující 
tabulce. 
Tab. 1: Vyhodnocení dotazníku Porterovy analýzy 
Oblast Průměr 
Konkurenční rivalita v odvětví 3,21 
Hrozba vstupu konkurenta do odvětví 3,02 
Vyjednávací síla zákazníků 3,08 
Vyjednávací síla dodavatelů 2,58 
Hrozba substitutů 2,25 
 
Jednotlivé vyplněné dotazníky se příliš nerozcházely a výsledkem je přibližně 
středně závažné hodnocení daných oblastí. Kolem průměrné hodnoty 3, tedy ani příliš 
velká hrozba ani naprosté vyloučení z oblasti pozornosti, se pohybovaly všechny 
hodnoty. Nejvyššími body dotazovaní ohodnotili konkurenční rivalitu v odvětví a 
naopak nejméně se bojí tlaku z oblasti substitutů.  
1.7.3 Analýza očekávaní důležitých „stakeholders“  
„Stakeholders“, strany, které mají na působení podniku zájem a mají s ním něco 
společného. Patří mezi ně vlastnící, manažeři, zaměstnanci, zákazníci, dodavatelé, 
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konkurenti, orgány statní a místní správy. K prosazení navrhované informační strategie, 
musí strategie splňovat zájmy těch, kterých se týká a kteří budou o jejím přijetí 
rozhodovat.  
Z pohledu vlastníka a manažerky v jedné osobě jsou očekávány jako přínosy 
strategie zejména podpora dlouhodobé prosperity růstu hodnoty firmy, vytváření 
trvalého zisku, zvýšení konkurenceschopnosti.  Pro zákazníky jsou důležité ceny 
nabízeného zboží a služeb, rozšíření sortimentu a kvalita nabízených služeb. 
Zaměstnanci si od nové informační strategie slibují zlepšení pracovních podmínek, 
zjednodušení práce, zvýšení mezd v důsledku vyšší potřebné kvalifikace. Dodavatelé 
ocení zlepšení vztahů plynoucí ze zvýšené efektivnosti komunikace, rozšíření objemu 
objednávek a jejich snadnou evidenci a tím také zvýšení svých zisků. 
1.7.4 Analýza stávajícího stavu ICT  
Podpora firemních procesů informační technologií je v dnešní době z mnoha 
hledisek již nutností. Velké společnosti mají přímo vyhrazená oddělení, která se 
zabývají podporou výpočetní technikou ve firmě, ty menší pak případně využívají svého 
specialistu či outsourcingové organizace, které tuto podporu zajistí. Dnes již jen velmi 
málo drobných starších řemeslníků nevyužívá ke své činnosti výhody počítačové sítě a 
programů pro řešení problémů či organizaci vnitřních procesů a činností. A i tito jsou 
v drtivé většině přinuceni řešit některé věci na PC nebo alespoň využívají emailovou 
komunikaci nebo internetovou inzerci. 
HW vybavení 
V podstatě jediným HW prostředkem podpory firmy z hlediska informačních 
technologií je jeden počítač s následující konfigurací: 
‐ Základní deska:  Intel Little Falls 2, Intel 945GC 
‐ Procesor:   Intel Atom 330 - 1.6 GHz, dualcore, FSB 533 MHz 
‐ Operační paměť:  1 GB DDR2 667 MHz 
‐ Disk:    160 GB, 7200 ot./min. SATAII 
‐ Grafika:   integrovaná Intel® Graphics Media Accelerator 950 
‐ Zvuková karta:  Realtek® High Definition Audio 
‐ DVD mechanika:  DVD R/RW Samsung, SATA 
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‐ Rozhraní: 6xUSB, Etehrnet 10/100Mbps,  
Do sestavy můžeme zahrnout 21’’ CRT Dell, samozřejmě klávesnici, myš a 
multifunkční barevnou inkoustovou tiskárnu Canon umožňující tisk, kopírování i 
skenování dokumentů. 
Počítač je připojen k Internetu pomocí ADSL modemu s rychlostí 512/512Kbps.  
Pro obchodní komunikaci se kromě elektronické pošty stále v převažující míře používá 
klasická telefonní služba a případně fax. 
K technickému vybavení, i když bez vztahu k počítači, se počítají instalované 
prodejní kasy. V obou prodejnách jsou to kasy staršího typu určené pouze k markování 
cen bez vztahu k prodejním položkám, což přináší nutnost pravidelné kontroly součtu 
kasy a stavu hotovosti v ní.  
SW vybavení 
Na zmíněném počítači běží operační systém Windows XP Home. Pro 
kancelářské aplikace je nainstalovaná sada Microsoft Office 2003 (MS Word, MS 
Excel, MS Outlook, MS PowerPoint, MS Access, MS InfoPath), pro webové aplikace je 
využitelný prohlížeč Internet Explorer7.  
Pro vedení daňové evidence a další administrativní práce firma již několik let 
používá program Účto. Program slouží k automatizaci nebo podstatnému usnadnění 
vedení daňové evidence a dalších agend podnikatele, jako jsou evidence a odpisování 
majetku, zásoby, fakturace, personalistika a mzdy, obchodní korespondence, daňová 
přiznání (DPH, daň z příjmů). 
Mezi jeho přednosti patří zejména stabilita a spolehlivost prověřená dlouholetým 
používáním u mnoha zákazníků. Program není náročný na technické vybavení. Má 
velmi jednoduché ovládání podporované rozsáhlou nápovědou a podrobnou 
uživatelskou příručkou. Firma Tichý & spol. zajišťuje servis, bezplatné telefonické i 
písemné konzultace, firemní Zpravodaj a další služby pro registrované uživatele. Jsou 
také pořádána pravidelná školení uživatelů. Dále program umožňuje uživatelské úpravy 
tiskových sestav a uživatelsky přístupné nastavování legislativních parametrů umožňuje 
okamžitě reagovat na změny v zákonech. Účto dovoluje dělat daňovou evidenci 
neomezenému počtu firem a nabízí každoroční upgrade za výhodnou cenu.[2]  
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Podporované firemní procesy 
Firemní procesy lze znázornit na níže uvedeném schématu. Některé z nich jsou 
již částečně podporovány současným ICT systémem. Které to jsou a jakým způsobem 
jsou zajišťovány z hlediska ICT, je zobrazeno ve schématu tučně a dále vysvětleno 
v následujících odstavcích.  
 
Obr. 4: Model firemních procesů 
 
Administrativní záležitosti, propagační letáky, reklamní oznámení, vstupenky na 
semináře a jiná sdělení se připravují v MS Word využitím dostupných prvků. Žádný 
speciální grafický SW není pro tuto činnost používán.  
Komisní evidence je prováděna za pomocí MS Excel jedenkrát měsíčně. 
Dodavatelé posílají emailem v příloze seznam knih v komisy v Excelu a na prodejnách 
se pak zapisují prodané kusy, které se následně zapisují do připravených tabulek 
v Excelu a odesílají zpět.  
Ke zmíněnému přijímání a odesílání elektronické pošty, převážně v komunikaci 
s dodavateli, se využívá MS Outlook. 
Prohlížeč MS Internet Explorer je jediným využívaným prohlížečem při práci 
s webovými stránkami.  Kromě všeobecného vyhledávání informací se využívá server 
nepropasni.cz  a oficiální stránky města Litomyšle k inzerci plánovaných akcí konaných 
pod záštitou Faltysova knihkupectví. 
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Všechny tyto činnosti probíhají centralizovaně na jediném počítači v kanceláři 
majitelky podniku připojenému k Internetu přes ADSL modem. 
1.7.5 Shrnující SWOT analýza 
Závěrem celé strategické analýzy tvořící podklad pro stanovení informační 
strategie je zpracování SWOT analýzy, která hodnotí a sumarizuje nejvýznamnější 
skutečnosti z vnějšího i vnitřního okolí firmy. SWOT analýza je vypracována 
standardně rozdělením nejdůležitějších faktů do čtyř kvadrantů pomyslného grafu. 
Silné stránky 
‐ bohatá a dlouholetá historie 
‐ jméno knihkupectví v povědomí občanů i dodavatelů 
‐ znalost oboru podnikání 
‐ výhodná pozice prodejen (náměstí v Litomyšli a blízko náměstí ve Vysokém 
Mýtě) 
‐ vlastní provozní a prodejní prostory v Litomyšli 
 
Slabé stránky 
‐ malé prodejní prostory v pobočce Vysokého Mýta 
‐ nedostatečné využití ICT a e-komerce 
‐ malá ziskovost (souvisí s obecně malou ziskovostí oboru) 
‐ ne příliš zdatný personál v oblasti ICT a jeho slabší flexibilita 
‐ nevýrazný marketing zejména z pohledu prezentace na Internetu 
‐ nedostatek vlastních finančních prostředků 
 
Příležitosti 
‐ rozšíření nabídky zboží a služeb 
‐ individualizace zákazníků a rostoucí zájem o esoterickou literaturu 
‐ rozvoj e-komerce 
‐ knihkupectví v okolí nemají internetový obchod 
‐ možnost využití zdrojů z EU pro rozvoj podnkání 
‐ zefektivnění procesů pomocí ICT 
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 Hrozby 
‐ noví, silní a zkušení konkurenti 
‐ vytvoření e-obchodu konkurenční prodejnou a stažení stávajících zákazníků 
‐ problémy spojené s přechodem generací rodinného podniku 
‐ vznik konfliktů v rodině a jejich následný přesun do pracovní oblasti 
‐ rodinná finanční krize 
‐ snížení poptávky po knihách 
‐ rostoucí obliba elektronické podoby knih 
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2. TEORETICKÉ PODKLADY PRÁCE 
K vypracování informační strategie je třeba shrnout základní přístupy a volby 
metodiky jejího stanovení. V literatuře existuje více doporučení pasujících na firmy 
daného charakteru, které ovšem není možné z důvodu stanoveného rozsahu práce 
podrobněji rozebírat (metodika MDIS [5], informační strategie podle Earla [8]). 
V teoretické části je charakterizována sama podstata informační strategie a její obvyklý 
obsah či logické členění, které ovšem není závazné. Protože formulace informační 
strategie a její implementace je proces, je uveden také doporučený postup tohoto 
procesu. Na závěr teoretické části je kapitola věnovaná outsourcingu, neboť 
s informační strategií úzce souvisí a přepokládá se jeho využití. 
2.1 INFORMAČNÍ STRATEGIE 
Všechny odborné publikace a úspěšní manažeři se dnes shodují, že využívání 
prostředků ICT systémů je pro řadu firem klíčovým prvkem v působení na trhu. 
Existuje také shoda v tom, že absence informační strategie způsobuje neefektivní 
vynakládání prostředků na ICT. V minulosti vedl nesystémový přístup při nákupu 
prostředků ICT k zbytečnému plýtvání financemi a z dlouhodobého pohledu mohl 
znamenat i ohrožení firmy. 
V přesné definici informační strategie se již jednotliví autoři rozcházejí. 
V souhrnu lze konstatovat, že společnými jádrem jednotlivých definic je informační 
strategie chápána jako množina plánů, cílů a politik v oblasti ICT. Základním cílem je 
ve většině publikací označen cíl podpory dosahování strategických cílů podniku. 
Molnár v [3] k základním cílům přiřazuje ještě cíl zvýšení výkonnosti pracovníků 
podniku, získání konkurenční výhody a vytváření dalších strategických příležitostí pro 
rozvoj podniku. Cílem tedy není realizace ICT projektů, ale spíše stanovení přístupu a 
postoje k ICT. Informační strategie neřeší technické problémy výběru hardware či 
software, ale je spíše soustředěna na analýzu interních a externích procesů a jejich 
možnou podporu ICT. Informační strategie je stanovení komplexního a systémového 
přístupu k zavádění a rozvoji ICT s potřebnou informační infrastrukturou. Informační 
infrastrukturou se rozumí soustava prostředků, ke které patří hardware, software, 
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dataware, peopleware a orgware, a která slouží k plnění cílů vlastní informační 
strategie.  
Jak bylo výše uvedeno, hlavním cílem informační strategie je podpora realizace 
strategie globální, případně obchodní. Jejich závislost a vztah informační strategie 
k ostatním podnikovým strategiím je na následujícím schématu. 
 
Analýza vnějšího prostředí, 
očekávání a cíle stakeholders, 
analýza vnitřní situace z hediska SBU 
a funkční strategie
Analýza vnějšího prostředí SBU, 
očekávání a cíle stakeholders ve 
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Obr. 5: Hierarchie firemních strategií [5] 
 
Nejvýše ve vrcholu pomyslné pyramidy strategií je globální strategie určující 
hlavní zaměření podniku (smysl jeho existence), podnikové cíle a jejich priority 
v daném období, zdroje pro realizaci stanovených cílů, systém controllingu a 
odpovědnost osob. Není to pouze dokument, ale je to i způsob myšlení linie 
rozhodování, vodítko směru vývoje, kterého by si měl být management vědom a 
sledovat ho. Neznamená to ale zároveň neměnnost strategie vytvořené na určité období 
(běžně 3 roky). Naopak, při neočekávaných změnách vnějšího okolí, trhu, zjištění 
pochybení ve stanovené strategii, změny managementu, může či spíše mělo by dojít i 
k modifikaci globální strategie v reakci na tyto silné podněty. V případě velké firmy 
s několika obchodními jednotkami SBU se stanovují samostatné obchodní strategie pro 
dané SBU. Vycházejí z podobných analýz jako globální strategie s tím, že se zaměřují 
na konkrétní SBU. V případě menších firem se s těmito strategiemi nesetkáme a 
k podpoře globální strategie se vytvářejí strategie dílčí, k nimž patří například strategie 
marketingová, výrobní, finanční, informační, distribuční a jiné. Informační strategie mé 
mezi funkčními strategiemi zvláštní postavení, jak je naznačeno i ve schématu výše. 
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Stejně tak jako ostatní funkční strategie podporuje plnění cílů globální strategie, ale 
zároveň podporuje i jednotlivé funkční strategie.  
Příkladem může být například podpora výrobní strategie prostředky ICT. Pokud 
se podnik zaměřuje na snížení nákladů výroby, nebude ICT systém prosazovat koncept 
řízení výroby OPT, který je vyvinut spíše pro strategii diferenciace. Pro firmy 
s nákladovými strategiemi je spíše vhodnější systém řízení výroby MRP II (resp. JIT), 
který uplatňuje plynulý ne příliš dynamický proces výroby a optimalizaci nákladů.[6] 
Informační strategie je výstupem strategického řízení ICT podniku a zároveň je 
jeho součástí. Informační strategii nelze tedy redukovat jen na vypracovaný dokument. 
Informační strategie je podkladem pro celý proces strategického řízení ICT, který dle 
[5] v kontinuálním čase buduje a udržuje integritu ICT v pěti následujících stupních. 
• Integrace vizí o ICT ve vrcholovém managementu. 
• Integrace podniku s okolím. 
• Integrace interních podnikových procesů. 
• Technologická integrace (datová, softwarová, hardwarová, uživatelského 
rozhraní). 
• Metodická integrace. 
• Postavení daných úrovní integrace vyjadřuje následující obrázek. 
Integrace vizí
Integrace podniku s okolím
Integrace interních 
podnikových procesů
Technologická integrace
 
Obr. 6: Integrace ICT s podnikovými cíli [6] 
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Jednotlivé úrovně jsou součástí systémové integrace, což je v podstatě přístup 
sloužící k minimalizaci rizika a maximalizaci efektů zavádění, údržby a vývoje ICT 
podniku. Systémová integrace je poměrně mladým oborem z konce osmdesátých let, 
jemuž se věnovali autoři jako například Cash, McFarlan, Donovan a další. I přes svou 
mladost a možná právě kvůli ní, je systémová integrace obsahově velmi dynamická a 
stále přináší nové požadavky, názory, postupy a způsoby řešení. 
Společným cílem všech stupňů integrace je přinést ICT systému podnikatelskou 
hodnotu, která se promítne do zvýšené hodnoty zboží a služeb pro zákazníka, který je 
v konečném výsledku nejvýznamnějším hodnotitelem a arbitrem. Přínos hodnot zboží a 
služeb je z pohledu systémové integrace hodnocen s významným ohledem na efektivitu 
jeho dosažení. Při vývoji ICT pomocí systémové integrace je dle [5] třeba dodržet 
následující principy: 
• Požadované funkce IS jsou odvozené od podnikových cílů a potřeb 
podnikových procesů. 
• IS je řešen a realizován jako komplexní integrovaný systém složený 
z komponent různých výrobců a dodavatelů. 
• IS je realizován jako komplexní systém služeb. 
• IS je realizován jako otevřený systém na základě mezinárodních standardů. 
• IS je rozvíjen pomocí jednotné metodiky a má jednoduchou uživatelsky 
snadno pochopitelnou strukturu. 
• IS je provozován na základě jednotné soustavy pravidel, které musí všichni 
uživatelé systému dodržovat. 
2.2 STRUKTURA INFORMAČNÍ STRATEGIE 
Informační strategie jako poměrně komplexní projekt z hlediska ICT a zároveň 
dokument může být členěn na několik oblastí zaměření. Jednotlivé vize, cíle, úkoly a 
záměry mohou být pro přehlednost a efektivitu návrhu kategorizovány a lze tak hovořit 
o doporučeném obsahu informační strategie. Autoři [6] rozdělují obsah informační 
strategie do kapitol znázorněných v celkové struktuře na Obr. 3. Jednotlivé dílčí 
kategorie jsou pak chápány podle svého charakteru. Některé jsou zaměřeny na 
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stanovení plánů a vizí (Rozvojové záměry a cíle) a jiné spíše na popis návrhu realizace 
cílů (Materiální zabezpečení). 
 
Obr. 7: Struktura informační strategie dle[6] 
 
2.2.1 Rozvojové záměry a strategické cíle pro oblast ICT 
Rozvojové záměry a strategické cíle oblasti ICT musí respektovat globální 
podnikovou strategii a jsou zaměřeny především na zavádění nových a rozvoj či 
zdokonalení stávajících aplikací. Stanovené cíle a záměry by měli splňovat očekávaní 
důležitých „stakeholders“, protože ti rozhodují v konečném důsledku o úspěšnosti nebo 
zavržení navržené informační strategie. Při formulaci cílů se vychází z podmínek 
označených SMART, čili vytyčené cíle musí být stimulující, měřitelné, přijatelné, 
realizovatelné a určené v čase. 
Je vhodné, aby před stanovením cílů byly provedeny analýzy vnějšího prostředí 
a stanoveny případné hrozby nebo objeveny potenciální příležitosti pro podnik. 
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Respektováním zjištěných údajů je možné přizpůsobit cíle pro eliminaci hrozeb, 
případně využití naskytnuvších se příležitostí.  
2.2.2 Koncepce a filosofie IS 
Koncepce a filosofie ICT představuje základní pojetí, nejdůležitější zásady a 
principy pro fungování a roli IS ve firmě. Stanovuje základní plnění požadavků 
důležitých „stakeholders“ v rámci informační strategie. Přesto, že se informační 
strategie stanovuje pro danou SBU, koncepce a filosofie IS by měla pojímat 
celopodnikovou oblast a integrovat vzájemně prvky různých SBU a úrovní řízení. Toto 
je důležité zejména z toho důvodu, že koncepce a filosofie úzce souvisí s misí a 
posláním IS v celé firmě.  
Koncepce vytyčuje vlastnosti a rysy informačního systému v rovině aplikační a 
uživatelské a zároveň v rovině technické, ve smyslu nástinu nejdůležitějších 
charakteristik IS. K těmto rysům patří  
• stabilita a bezpečnost,  
• integrovanou,  
• nákladovost pořízení a provozu,  
• otevřenosti pro následující vývoj,  
• perspektivnost,  
• jednoduchost,  
• udržovatelnost,  
• orientace na podporu nejdůležitějších „stakeholders“. 
 
Zaměření koncepce lze položit ze dvou hledisek, hledisko pouze cílové a 
hledisko cílů a řešení. Druhé hledisko oproti prostému definování cílů zahrnuje i 
naznačená řešení při stanovení rysů architektury IS. 
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2.2.3 Finanční zabezpečení 
Oblast finančního zajištění informační strategie definuje finanční zdroje, ze 
kterých budou prostředky čerpány a musí korespondovat s finanční strategií 
podniku/SBU. Kromě stanovení zdrojů a formy financování (hospodářský výsledek, 
investiční úvěr, navýšení základního kapitálu, leasing) je vhodné alespoň rámcově 
stanovit časový plán čerpání finančních prostředků, aby nedošlo v průběhu realizace 
k problému s nedostatkem finančních prostředků. Je nutné si uvědomit, že informační 
strategie není pouze určitým jednorázovým projektem, ale dlouho trvajícím procesem, 
kterým krom prvotního obecně vyššího objemu finančních prostředků, potřebuje ke 
svému zajištění průběžný finanční tok. Je tedy vhodné stanovit zdroje, ze kterých bude 
informační strategie zajišťována i v budoucnu. Tedy například stanovit procentní nebo 
objemový podíl, který půjde na ICT podniku při skládání ročního rozpočtu. 
2.2.4 Materiální zabezpečení 
Ve smyslu materiálního zabezpečení ICT (rozumějme HW a SW) je přístup 
poněkud odlišný od obecného materiálního zajištění výroby a služeb, ale zároveň 
obsahuje některé obdobné prvky. Prvně je nutná odborná znalost a přiměřená zkušenost 
v ICT oboru. Dále se v dodávání pro ICT podniku používají některé progresivní 
postupy a principy, mezi které patří omezenost počtu dodavatelů a navazování 
spolupráce s nimi v zájmu zvyšování kvality horotvorného řetězce místo zvyšování 
jejich počtu kvůli omezení hrozby ztráty dodavatele.  
Politika materiálního zabezpečení musí sledovat nadřazené podnikové strategie, 
tedy jestli se podnik směřuje ke strategii diferenciace nebo strategii nákladovosti. Každá 
z těchto variant znamená pro strategii materiálního zabezpečení jiné principy řízení 
zásob a materiálových toků. Při respektování nákladové strategie podniku je kladen 
důraz na úsporu nákladů ve všech oblastech, tedy i ICT. Dodávky by měly být 
uskutečňovány v malých stálých objemech s minimalizací skladových zásob. Měli by se 
podporovat partnerské vztahy s dodavateli a zajistit si tak zvýhodněné ceny. Nejmenší 
náklady jsou zapotřebí u centralizovaného řízení a to je tudíž preferováno.  
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Při podpoře strategie odlišnosti je důležitost kladeny na výkonnost a pružnost 
systému firmy a tomu je přizpůsobena i strategie materiálního zabezpečení zejména 
inovativním přístupem, tendencí k decentralizaci a navazování spolupráce se 
spolehlivými dodavateli s obdobnou strategií. 
2.2.5 Pracovníci 
Tato kapitola informační strategie firmy vytyčuje strategické cíle pro dvě 
skupiny pracovníků. Jsou to uživatelé ICT ve firmě (manažeři a řadoví pracovníci) a 
ICT specialisté. 
Strategie ICT v oblasti lidských zdrojů úzce souvisí s firemní kulturou 
v podniku. Jedná se zejména o postoj pracovníků k využívání poskytnutých výpočetních 
a komunikačních prostředků, k zodpovědnosti při práci s nimi, hlídání si ochrany 
osobních a citlivých firemních údajů, sebevzdělání v oblasti ICT. 
Podobně jako v předchozí části i zde musí strategie sledovat hierarchicky vyšší 
strategii. V podmínkách diferenciace se klade důraz na tvůrčí činnost, univerzálnost 
pracovníků a participativní styl řízení. V podmínkách nákladové strategie je styl 
opačný. 
2.2.6 Řízení rozvoje IS 
Aspekt řízení rozvoje IS by měl popisovat návrh realizace vytyčených 
strategických cílu vyjádřených v návrhu informační strategie, převážně řízení projektů 
ICT. Projektem se rozumí jednorázová množina operací vedoucí k vytyčenému cíli 
podle stanoveného postupu, pro jehož dodržení musí podnik zajistit potřebné podmínky 
a zdroje. Každý projekt začíná sestavením řešitelského týmu. Ten se ujme následných 
činností plánování realizace projektu (strukturování projektu, specifikace obsahu, 
plánování činností, úkolů a termínů, plánování zdrojů), dále organizuje řízení realizace 
(integrované řízení, měření výkonů, změny, dokumentace) a následné hodnocení 
výsledku projektu (finanční řízení, finanční analýza, řízení finančních toků a závěrečné 
hodnocení). Při plánování každého projektu by také měla být analyzována možná rizika 
projektu a stanoveny postupy jejich eliminace.  
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2.2.7 Organizace a řízení informačních procesů 
Tato část informační strategie by měla specifikovat úkoly směřující k vytvoření 
nezbytné organizační složky pro realizaci strategie na nižších úrovních řízení (taktické a 
operativní). Toto řízení se netýká pouze plánovaných projektů, ale sleduje každodenní 
činnost pracovníků při naplňování daných cílů. Jde především o definování 
odpovědnosti a pravomocí podle schématu na Obr. 4. 
 
Obr. 8: Hierarchie řízení oblasti ICT [6] 
 Na celkovou strategii firmy navazuje strategický management zodpovědný za 
koordinaci zpracování informační strategie. Dále navazuje taktický ICT management 
zodpovědný za rozvoj IS a v rámci operativního řízení se pak nalézá realizace a provoz 
informačních systémů podniku. 
2.2.8 Jakost 
Zejména ve větších podnicích je zavedena standardizace jednotlivých činností 
pracovníků a podniku jako celku. S normami pro řízení a zabezpečení jakosti se 
setkáváme také v oblasti ICT. Ať jsou postupy standardizované či nikoli, jejich cíl 
v oblasti jakosti je spojen s eliminací nedostatků souvisejících s kvalitativními 
požadavky. Těmi se rozumí v rámci ICT spolehlivost, dostupnost, včasnost, 
relevantnost, aktuálnost a pravdivost informací. 
2.2.9 Bezpečnost a ochrana ICT  
Tato část návrhu informační strategie vyhodnocuje bezpečnostní rizika 
související s ICT podniku, stanovuje bezpečnostní politiku a navrhuje opatření snižující 
hrozby rizik samotných nebo negativních důsledků plynoucí z těchto rizikových 
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faktorů. Bezpečnostní politika by měla zahrnovat všechny druhy hrozících nebo 
potenciálních nebezpečí a zaujmutí postoje vůči jednotlivým rizikům.  
Vedle nebezpečí plynoucích ze ztráty nebo poškození či úmyslné modifikace dat 
a celých informačních systémů, které samozřejmě v první řadě musí řešit samotný 
zabezpečený přístup k těmto prvkům, je nutné akceptovat možnosti výskytu případných 
sabotáží, přírodních katastrof, výpadků elektrického proudu, poškození hardwaru, 
selhání lidského faktoru či chyb v programovém vybavení.  
Důležité je také neopomenout zajištění a přidělení finančních prostředků otázce 
bezpečnosti ICT. 
2.2.10 Strategické návaznosti 
Tento aspekt informační strategie se prolíná přes celou její strukturu a měl by 
zajistit návaznost a korespondenci strategií a cílů v jednotlivých oblastech ICT 
s nadřazenou globální strategií podniku. Dále také, jak je uvedeno v kapitole 1.1 a 
graficky znázorněno na Obr. 2, je úkolem informační strategie zajistit podporu ostatních 
dílčích funkčních strategií ve společném plnění celopodnikové cílů a plánů. A naopak 
pro umožnění podpory je třeba do jednotlivých funkčních strategií implementovat 
opatření pro realizaci informační strategie. 
2.3 POSTUP TVORBY INFORMAČNÍ STRATEGIE 
V jednotlivých literárních pramenech neexistuje přesná shoda ve stanovení 
daných konkrétních kroků při zpracovávání informační strategie podniku, ale v podstatě 
lze z pramenů [5][6][7] vyvodit logickou návaznost kroků následovně: 
1. Stanovení řešitelského týmu 
2. Vytvoření plánu a časového harmonogramu  
3. Vymezení SBU a stávající globální strategie 
4. Strategická analýza 
5. Formulace návrhu strategie, vizí a cílů 
6. Výběr a schválení optimální varianty strategie 
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7. Implementace a kontrola 
8. Hodnocení a dynamická modifikace 
 
Stanovení řešitelského týmu 
Před zahájením konkrétních kroků při tvorbě informační strategie by mělo být 
řečeno, kdo ji formuluje a kdo je za ni zodpovědný, tedy stanovit konkrétní osoby 
případně tým řešitelů, který si tvorbu strategie vezme na starost. 
Stejně tak jako každou dílčí strategii formuluje a schvaluje top management a 
vrcholoví pracovníci firmy, ani u strategie informační by tomu nemělo být jinak. Zde se 
ale ještě přidává hledisko specifické odbornosti tedy specialistů ICT. Dle autora 
literatury [5] je vhodné zahrnout do formulace strategie i někoho z externího prostředí, 
nezávislého specialistu, který přinese na věc objektivní pohled a není ovlivňován 
genetickým kódem organizace. Proces formulace informační strategie podniku totiž 
ovlivňuje všechny jeho složky a pracovníci podniku jsou příliš spjati se stávajícími 
myšlenkami a prostředím, aby se od nich dokázali oprostit a přinést nové nápady.  
Externí člen v řešitelském týmu také dokáže pozitivně ovlivnit možné přístupy 
podrobněji popsané v [7]. Velikost týmu samozřejmě závisí na velikosti podniku a 
náročnosti zpracování, ale shrňme, že mezi řešiteli by měl najít určitě místo člověk 
z vrcholového managementu, specialista podniku a nezávislý člověk z vnějšku. 
Vytvoření plánu a časového harmonogramu  
V podstatě první krok řešitelského týmu je vytvoření plánu podle kterého se 
bude ve stanovených termínech postupovat. V plánu je zahrnuto upřesnění obsahu a 
hloubky řešení, návrh organizace řízení, stanovení harmonogramu, hlavní důvod tvorby 
informační strategie, zda jde o modifikaci nebo o první verzi IS podniku, složení a 
zkušenosti řešitelského týmu.[5] 
Vymezení SBU a stávající globální strategie   
Z aspektu generičnosti globální strategie vyplývá její největší vliv při stanovení 
funkčních strategií. Proto je nezbytné globální strategii podniku verifikovat a zhodnotit 
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její aktuálnost. Pokud firma/SBU nemá globální strategii vůbec nebo má, ale pouze jiné 
formě než písemném formátu, je třeba danou strategii zformulovat nebo zrekonstruovat. 
Strategická analýza 
Předpokladem pro formulaci jakékoli strategie by mělo být zpracování 
strategické analýzy ve třech oblastech. Očekávání důležitých „stakeholders“, vnitřní a 
vnější prostředí. 
Strategická analýza může vycházet z analýzy vypracované při stanovení globální 
strategie, ale její hlavní těžiště by mělo být v oblasti ICT. Proto není možné vzít 
kompletní zpracované analýzy a většinou nestačí ani prostý výběr, ve většině případů je 
třeba vypracovat analýzu novou nebo upravenou se zaměřením na ICT. 
Při zpracování strategické analýzy se vychází nejčastěji ze známých metod 
SLEPT, Porterovy analýzy, analýza vnitřní situace metodou sedmi 7S a „Value Chain“, 
a shrnující SWOT analýzou, která by měla shrnout výsledky předchozích analýz a 
vytvořit celkový přehled o situaci. Jednotlivé metody a druhy analýz nejsou v této práci 
z kapacitních důvodů popsány a čtenáře je nutné odkázat např. na literaturu [9]. 
Formulace návrhu strategie, vizí a cílů 
Tento krok tvorby informační strategie přímo navazuje a vychází z předchozí 
části provedených analýz. Je to jeden z nejdůležitějších kroků procesu a jeho cílem je 
stanovit na základě dosud získaných poznatků směr dalšího vývoje ICT podniku.  
Cílem vize informační strategie podniku je přinést do horotvorného řetězce 
prvek, který významných způsobem zvýší hodnotu zboží a služeb vnímanou zákazníky. 
Vize určuje druh a kvalitu budoucích informačních služeb, je zaměřena na dosažení 
nové kvality řídících, obchodních, výrobních a informačních a činností podniku.  
Vize také dosud shromážděným poznatkům požadavkům dá jejich hodnotu a 
váhu. Jinak řečeno, po formulaci vize je vhodné přehodnotit všechny dosud stanovené 
požadavky na ICT podle formulované vize a stanovit jejich prioritu podle vytyčené 
vize. [5] 
Formulace cílů strategie ICT by měly splňovat základní podmínky SMART, 
měly by být tedy jednoznačné, konkrétní, měřitelné, reálné a současně stimulující. 
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Největším problémem v reálné situaci bývá provázanost cílů s výsledky předchozích 
analýz. Jinak řečeno, cíle a opatření návrh by měly být formulovány na základě 
zjištěných skutečností a ne pouze na základě znalostí a zkušeností odpovědných 
pracovníků. Cíle ICT je třeba determinovat především z požadavků nadřazené úrovně 
strategického řízení, principu provázanosti se souvisejícími funkčními strategiemi, za 
respektování vlivů vnějšího okolí a také je výhodné vycházet ze srovnání s konkurencí a 
na vlastní nedostatky soustředit pozornost. 
Výběr a schválení optimální varianty strategie 
Vypracování informační strategie by mělo být provedeno v několika variantách 
s odlišnými nástiny a možnostmi směřování. V praxi však je to velmi vzácné a převážně 
z časových a kapacitních důvodů je vypracována pouze jedna varianta, která je 
předložena vrcholovému vedení k projednání a posouzení. Vyhotovená strategie se 
hodnotí ze tří hledisek – vhodnost, přijatelnost a uskutečnitelnost. 
Vhodnost strategie znamená, že přijatý návrh je konzistentní s misí společnosti a 
nadřazenými strategiemi, vyplývá logicky ze sestavených analýz a ke splnění svých cílů 
využívá především silné stránky podniku a poskytnuté příležitosti a naopak eliminuje 
rizika hrozeb a slabé stránky podniku. 
Přijatelností se v tomto smyslu rozumí uspokojení důležitých a zainteresovaných 
„stakeholders“ a nekonfliktnost s ostatními subjekty nějak souvisejícími s podnikem 
(stát, banky atd.).  
V otázce uskutečnitelnosti strategie se posuzuje možnost využitelných zdrojů 
potřebných k realizaci strategie, tj. především kapitálu, technologií, lidských zdrojů, 
kapacit aj. 
Neméně důležitou otázkou je také včasnost a dostupnost zdrojů, proto by měl 
být součástí návrhu harmonogram a analýza strategického cash flow. 
Při hodnocení předložené varianty strategie by se nemělo zapomenout 
přihlédnout k důležitému prvku stability celého systému při zavádění a realizaci 
strategie do podniku.[6] 
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Implementace a kontrola 
Jak již bylo uvedeno, stanovení strategie není konečnou fází celého procesu a 
samotný sepsaný dokument není nebo by neměl být jen další položkou mezi 
zapomenutými listinami. Implementace vybrané strategie je důležitý a také velmi 
obtížný proces, zejména z hlediska organizace. V jejím průběhu působí určité faktory 
(vnitřní i vnější), které jsou buď její brzdou nebo naopak hybnou silou. Při 
implementaci informační strategie se nesmí zapomenout na její komplexnost a je třeba 
sledovat a organizovat navazující činnosti i v intervenčních oblastech.  
Lidský faktor je při implementaci, ale nejen při ní, zásadním aspektem. 
Informační strategie přináší změny, které se týkají velké části podniku ne-li všech 
zaměstnanců. Pokud dojde ke změně úkolů, zvýší se pracovní zátěž, vyplynou nové 
požadavky a odpovědnosti, každý z postihnutých zaměstnanců musí vědět proč se tak 
stalo, co je toho příčinou a k čemu to povede. Musí být hlavně kladen důraz na pozitivní 
efekt ze všech změn.  
Při řízení procesu změn literatura doporučuje postupovat v zájmu zachování 
stability v duchu tzv. tříbodového přístupu. Jedná se o fázi rozmrazení, realizace a 
zmrazení do nového stavu. 
Jako v průběhu každého význačného procesu, i zde je třeba průběžná kontrola, 
které dohlíží na dodržování stanovených postupů, přijatých stanovisek, norem a 
pravidel. 
Hodnocení a dynamická modifikace 
Informační strategie není projekt s danou dobou trvání. V tomto smyslu, lze tak 
mluvit a jejím návrhu a implementaci.  Samotná informační strategie je filosofie, 
kultura, zavedené postupy. Je to neustálá snaha o dosažení kýženého stavu v oblasti ICT 
a tím podpoře celopodnikové strategie. I přesto, že lze o ní mluvit v takovéto abstrakci, 
informační strategie musí mít stanovené cíle a metriky, které slouží k hodnocení 
dosažení daných cílů. K hodnocení by mělo docházet ve stanoveném období, případně 
v důsledku nastalých nečekaných změn či událostí. Významné změny vnitřního nebo 
vnějšího prostředí by měly automaticky vést k přehodnocení strategie a její úpravě, 
neboť jen strategie odpovídající aktuálním reálným podmínkám může vést k úspěchu. 
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2.4 OUTSOURCING ICT A JEHO POZICE V INFORMAČNÍ 
STRATEGII 
Outsourcing znamená dlouhodobé zajištění určitých služeb podložené sepsanou 
smlouvou se specializovaným odborníkem. V oblasti ICT se s outsourcingem lze setkat 
v dodávkách hardware, software, vývoji software nebo poskytnutí jiných ICT služeb. 
Často, i když by to tak být nemělo, znamená outsourcing zbavení se starostí s ICT pro 
management firmy. Jako většinou i otázka outsourcingu má své pozitivní a negativní 
stránky. Mezi výhody patří snížení fixních nákladů, nákladů na provoz IS, snížení rizik 
a výpadků systému, přístup k novým technologiím, problém s vysokou odborností 
vlastních pracovníků ICT a částečné uvolnění rukou managementu pro řídící a 
strategické činnosti. Mezi nevýhody lze shrnout fakt, že se podnik stává více závislý na 
externím elementu, zejména při zajišťování strategických činností, které dnes již jsou 
s IS podniku často úzce spřaženy. Také je zvýšeno riziko úniku tajných interních 
informací, ztráta flexibility a suverenity podniku, což může při strategii diferenciace být 
významným hlediskem rozhodování o navázání spolupráce s outsourcingovou 
službou.[3][6] 
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3. NÁVRH INFORMAČNÍ STRATEGIE 
Tato část diplomové práce se zaměřuje na vypracování informační strategie 
Faltysova knihkupectví v podobě dokumentu jako podkladu pro strategické řízení firmy 
v oblasti ICT. Je vycházeno provedené strategické analýzy zaměřené na ICT vnitřního, 
oborového i vnějšího prostředí podniku zpracované v první části práce a z teoretických 
východisek shrnutých v druhé části práce.  
Pro velké podniky s několika organizačními jednotkami, se složitějším řízením 
např. v rámci svého oboru působnosti nebo mezinárodní firmy, je tvorba informační 
strategie v dnešní době již téměř samozřejmostí.  S informační strategií se setkáme i u 
podniků menších sledující vývojový trend a nutnost inovací, kde je tato strategie 
výsledkem silných působících vlivů okolí a zejména hrozeb, kterým podnik čelí. Nebo 
naopak, motivem k vypracování informační strategie je vidina příležitosti, získání 
konkurenční výhody, zisku. V podnicích malých, čítajících pár zaměstnanců, je 
v převážné většině podnikatelská energie a prostředky věnována jiným činnostem, 
nutným k zajištění chodu firmy, než k tvorbě informační strategie. Tímto faktem je 
ovlivněn i obsah literatury věnující se tématu zpracování informačních strategií. V takto 
zaměřených publikacích se setkáme s radami a návody k vypracování informační 
strategie pro velké podniky, kde existuje několik úrovní vedení, několik správních 
jednotek, oborů, SBU a to jak na lokální, tak i na mezinárodní úrovni. Není přihlíženo 
ke specifičnosti a potřebám malého podniku, který i přes svou velikost a třebas nevelký 
regionální význam také potřebuje určité nasměrování v oblasti ICT pro efektivnější 
řízení zdrojů vynakládaných do ICT a celkovou úspěšnost podnikání. S ICT je spojena 
v současné době téměř veškerá činnost moderního podniku a pokud není, tak lze 
podporu podnikových procesů prostředky ICT vylepšit. 
Z výše zmíněného vyplývá, že není úplně možné držet se při vypracování 
informační strategie malého rodinného podniku metod a návodů navržených 
v dostupných informačních zdrojích, ale je třeba z nich vycházet pouze rámcově a spíše 
při návrhu vystihnout specifičnost a charakter zvoleného rodinného podniku vzhledem 
k účelnosti a použitelnosti této práce v praktickém uplatnění a přínosu pro firmu. To 
znamená mimo jiné i ne úplně striktní dodržení doporučeného obsahu běžně 
formulovaných informačních strategií a na druhou stranu zahrnutí i některých 
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konkrétnějších návrhů a doporučení. Nebudou však zde jmenovány konkrétní a 
specifická řešení návrhů daným produktem nabízeným komerční sférou, ale spíše 
obecný návrh řešení například typem produktu nebo možnou variantou realizace. 
3.1 STRATEGICKÉ CÍLE 
Informační strategie, jako jedna z dílčích strategií, úzce navazuje na celkovou 
strategii podniku. Proto je nutné při stanovování cílů informační strategie znát cíle 
strategie celopodnikové. Jako většina malých podniků ani Faltysovo knihkupectví nemá 
svou strategii v konkrétní podobě např. v dokumentu, což přináší nutnost alespoň 
stručného sestavení strategie s vizí a posláním podniku z konzultace s vedením 
Faltysova knihkupectví.  
Hlavním cílem a vizí Faltysova knihkupectví je zachování rodinného podniku a 
zajištění jeho stabilní pozice na trhu. Vedení si neklade za cíl širokou expanzi a 
ovládnutí trhu s literaturou, ale spíše udržení rodinného dědictví v podobě podniku s již 
historickými kořeny v rukách rodiny a jeho prosperitu k zajištění živobytí rodinných 
příslušníků. Hledisko charakteristiky rodinných podniků, jejich existence a vývoje, jež 
se strategií úzce souvisí, zde nebude rozebíráno z důvodu zachování konzistence práce a 
prostoru pro oblast úžeji spjatou s informační strategií.  
Faltysovo knihkupectví staví svoji strategii na poskytování kvalitních služeb pro 
své zákazníky za odpovídající cenu, kterou si kupující mohou dovolit. Je pečlivě 
sledována poptávka, zejména struktura poptávky v nabízených produktech a zájmech 
lidí o daný druh literatury, a podle toho přizpůsobována nabídka.  Snaha je nabídnout co 
nejširší výběr, čímž uspokojit co nejvíce zákazníků. Cenová politika stojí na 
možnostech knihkupectví sehnat levnější knihy od distributorů a srovnání s cenami 
konkurence. Zaměřit se na výrazné snižování nákladů není možné, protože není příliš 
oblastí, kde lze v současném hospodaření ušetřit. Z hlediska cen objednávek lze ceny 
tlačit dolů pouze velkým objemem odběru, a to pro malý podnik se dvěma pobočkami 
není možné. Strategie odlišné nabídky také není v oboru knihkupeckém jednoduše 
realizovatelná. Všechna knihkupectví nabízí v podstatě stejný sortiment s určitými 
malými odlišnostmi a jediné odlišení je v šířce nabídky. Proto se Faltysovo 
knihkupectví snaží mít co nejširší pokrytí literatury různých oborů, aby si každý 
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zákazník vybral to své, co ho nejvíce zajímá. To dokládá např. široká nabídka 
esoterické literatury. Cílem pro Faltysovo knihkupectví je tedy nabídnout zákazníkovi 
to, co si žádá, a to takovým způsobem, aby se opět do obchodu vrátil. Tím je sledována 
snaha zvýšit objem prodaného množství při nemožnosti zvýšit zisk zvýšením cen knih 
nebo uspořením nákladů. Nemožností zvýšit ceny je chápáno udržení cenové hladiny na 
úrovni cen konkurence. Pokud by Faltysovo knihkupectví šlo s cenami významně 
nahoru, nezůstalo by to bez povšimnutí zákazníků a dozajista by to mělo za následek 
odchod zákazníků ke konkurenci. Tato nejjednodušší varianta zvýšení zisku nepřichází 
tedy v úvahu. 
Podporu podnikové strategie by měly zajistit cíle stanovené v informační 
strategii jako budoucí mety, kterých má být dosaženo. Jsou jimi:  
• efektivní řízení podniku s podporou ICT, 
• automatizace procesů pomocí ICT, 
• efektivní správa firemních dat a jejich dostatečné zabezpečení se zajištěním 
integrity, 
• sjednocení používaných systémů a aplikací, 
• zkvalitnění a zrychlení komunikace uvnitř firmy i s okolím podniku, 
• vyšší využití elektronické komunikace s okolím, 
• zjednodušení správy prodávaných publikací, 
• podpora e-komerce a marketingové činnosti obecně, 
• zvýšení úrovně uživatelských znalostí ICT u zaměstnanců, 
• získání konkurenční výhody na základě využívání ICT a Internetu. 
 
 Výše vyjmenované cíle jsou strategického charakteru a vycházejí z podnikové 
strategie a výsledku analýz provedených v kapitole 2.7, zejména pak z analýzy SWOT. 
Snaží se eliminovat hrozby a slabé stránky za přispění silných stránek podniku a využití 
příležitostí, které se naskytly. Ke splnění těchto cílů jsou formulovány cíle taktické a 
operativní na nižších úrovních řízení, které budou popsány v následující části práce. 
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3.2 KONCEPCE A MODEL INFORMAČNÍ STRATEGIE 
V této kapitole je uvedena základní filosofie informační strategie, popsány 
hlavní rysy a linie, kterých se informační strategie týká a navržen model, který má plnit 
funkci hlavní osy informační strategie a naplňovat stanovené strategické cíle ICT. 
Základním kamenem celého modelu je informační systém, který je provázán s ostatními 
prvky podniku, stejně tak jako s elementy vnějšího okolí, a svou funkcí zabezpečuje 
efektivní vykonávání podnikových procesů. Celá navržená struktura je na Obr. 7. 
 
 
Obr. 9: Model koncepce ICT 
Středem systému je centralizovaná databáze (DTB) obsahující data týkající se 
nabízeného zboží, důležitých „stakeholders“, procesů probíhajících uvnitř podniku i 
v rámci komunikace s vnějším okolím. Jsou zde uloženy veškeré důležité aktuální 
informace, ale i informace minulých období. O riziku souvisejících s tímto faktem a 
bezpečnosti celého IS je pojednáno dále. Sortiment knihkupectví je spravován přes 
skladovou evidenci. Každá položka je vedena pod svým identifikátorem a obsahuje 
informaci, zda je v nabídce, v jakém počtu a na jakém skladě/obchodě (Vysoké Mýto, 
Litomyšl). Příjem zboží na jakoukoli pobočku je třeba zaevidovat a to nejlépe čtečkou 
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čárových kódů přiřazených k identifikátoru položky, která je propojena přímo nebo 
nepřímo k datovému skladu. Aby byl efektivně řízen systém objednávek a dodávek 
zboží, je vlastní IS nutno k tomuto účelu přizpůsobit, a to buď přímým připojením k IS 
dodavatele (systém EDI) nebo jinou formalizovanou cestou po domluvě s konkrétním 
dodavatelem (Obr. 8). Vždy ale musí být zřejmé co, v jakém množství a v jakém 
termínu bylo objednáno, dodáno a co ještě na dodání čeká. 
 
Obr. 10: Systém řízení objednávek a dodávek 
Pro snadnější správu evidovaných položek, a zejména pro aktuální obraz 
okamžité situace na skladech/prodejnách, je navržena změna kasovního systému 
z klasických zastaralých markovacích kas na kasy elektronické, které jsou připojeny 
datovou sítí k centrální databázi nabízených položek zboží. Stále aktuální stav 
skladových zásob ve skladové evidenci zajistí okamžité oznámení systémem při prodeji 
a namarkování některé publikace. Komunikace mezi kasami a skladem samozřejmě 
probíhá obousměrně. V druhém směru jsou přenášeny například aktuální ceny zboží, 
čímž mizí možnost chybného namarkování ceny a vzniku manka nebo naopak 
nespokojenosti zákazníka při zjištění, že zaplatil více než měl. I přesto, že jsou 
pokladny udržovány ve stále aktuálním stavu periodickými kontrolními dotazy, je pro 
zajištění bezpečnosti a funkčnosti pokladny při selhání sítě nebo datového skladu 
udržována ještě lokální databáze přímo v kasovním systému každé pokladny. 
Důležitým prvkem návrhu informační strategie je tvorba firemních webových 
stránek s elektronickým obchodem. Informační online portál knihkupectví bude přinášet 
obraz a základní informace o knihkupectví s aktualitami týkajícími se činnosti Faltysova 
knihkupectví nebo událostí nějak s knihkupectvím spojených. Portál také bude 
informovat o provozovaném elektronickém obchodu a umožňovat vstup. Samotný 
elektronický obchod je jednou z nejvýznamnějších navrhovaných inovací knihkupectví 
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a je z jeho zavedení slibován největší přírůst tržeb a získání nových zákazníků. EO bude 
napojen přímo na skladovou evidenci a datové sklady a bude poskytovat aktuální 
informace o dostupnosti nabízeného zboží. Více bude návrh elektronického obchodu 
rozebrán v k tomu určené kapitole. 
Jedním z méně tradičních prvků v rámci informační strategie je instalace 
terminálu do prodejny. Terminál bude napojen na podnikovou komunikační síť a bude 
umožňovat zákazníkům především získání informací o nabídce knihkupectví přes 
internetový obchod přímo v prodejně bez nutnosti asistence prodávajících. To je 
výhodné zejména pokud je v prodejně více zákazníků a prodávající se věnuje zrovna 
někomu jinému. Navíc, zákazník si může srovnat ceny s konkurenční nabídkou na 
Internetu, což mu přinese možnost okamžitého rozhodnutí k nákupu. Pokud si opatrný  
zákazník ověří, že cena publikace v obchodě je menší, stejná nebo zanedbatelně vyšší 
nebude mít nutkání poohlédnout se v jiném knihkupectví a hledat nižší cenu. Nehledě 
k cenám ale k titulu, zákazník si může na Internetu prohlédnout ohlasy čtenářů případně 
nabídku alternativ dané publikace a rozhodnout se nejen na základě doporučení 
prodávajících, ale i ostatních čtenářů, kteří sdílejí své názory a dojmy z četby. Dalším 
motivem zavedení terminálové služby je upozornit zákazníka na vlastní existenci 
elektronického obchodu a možnost využití slev při objednání zboží přes Internet. 
V určitých situacích může prodávající přímo pomoci zákazníkovi s registrací a 
představit mu více možností a výhod EO. 
IS bude také spravovat informace o zaměstnancích podniku a sloužit k řízení 
jejich směn, platů nebo odměn a většiny personálních procesů. Budou evidovány také 
veškeré přístupy zaměstnanců s IS, čímž bude určitým způsobem možná kontrola jejich 
aktivit. Pro vedení podniku znamená implementace IS přispění k efektivnímu řízení 
podnikových procesů a celého podniku. Z minulých dat vztahujících se k prodeji, 
zákazníkům, dodavatelům nebo zaměstnancům bude možné analyzovat danou situaci a 
přijmout odpovídající řešení. Nejpřínosnějšími informačními zdroji budou jednotlivá 
tabulková data, grafy a záznamy událostí spojených s IS firmy. IS také poskytne 
podporu důležité oblasti řízení a tou je finanční řízení podniku. 
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3.3 PODROBNĚJŠÍ POPIS TECHNICKÝCH OBLASTÍ 
ZAMĚŘENÍ ICT 
V této části jsou blíže určeny některé aspekty vybraných částí koncepce návrhu a 
popsány požadavky a podmínky jejich zavedení a požadavky jejich správné funkce. 
3.3.1 Nový IS 
Jelikož v knihkupectví neexistuje doposud žádný informační systém ve smyslu 
ICT, je možné a zároveň nutné obezřetné stanovení požadovaných funkcí a vlastností 
systému při uvažování o jeho výběru a implementaci. Požadavky lze položit ve dvou 
rovinách: aplikační a technické. Za nejdůležitější vlastnosti nového IS je možné označit: 
• bezpečnost a stabilitu informačních procesů, 
• jednoduchost a otevřenost pro budoucí rozvoj,  
• modularitu systému pro rozšíření funkčnosti, 
• integraci SW, HW, dat a funkcí, 
• snadnou udržovatelnost, 
• jednoduchou, rychlou a intuitivní práci se systémem z pohledu uživatele, 
• nízké náklady pořízení a zavedení systému, 
• nízkou nákladovost na následný provoz a údržbu. 
 
Tyto vlastnosti jsou obecným požadavkem managementu na IS a každý 
implementovaný systém by je měl splnit. Dále se specifikují konkrétní procesní a 
funkcionální požadavky, které knihkupectví využije při svém chodu a řízení, a to podle 
stanovených cílů a koncepce návrhu informační strategie. Jsou jimi: 
• správa databází zboží, zaměstnanců, dodavatelů, zákazníků,  
• evidence zboží, 
• schopnost integrace kasovního systému, 
• nástroj podpory prodeje a komisního prodeje, 
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• finanční řízení a plánování, 
• tvorba a správa objednávek a faktur, 
• personalistické funkce, 
• správa účtů a pokladny podniku, 
• správa majetku, 
• modul vedení účetnictví, 
• business intelligence pro podporu manažerských rozhodnutí. 
 
Po formulaci požadavků vyvstává otázka pořízení IS. Existují v podstatě dvě 
možnosti, nákup hotového nebo vývoj vlastního systému na míru. Obě varianty mají své 
pro a proti a není jednoznačně správná univerzální odpověď. Vždy rozhodnutí závisí na 
prioritách vedení podniku a jeho strategii. Proti vývoji vlastního systému na míru hovoří 
především vyšší cena, časová náročnost a nepříliš velká specifičnost stanovených 
požadavků. Lepší volbou bude nákup nějakého základního hotového řešení i při 
nutnosti slevit ze svých požadavků. 
3.3.2 Internetový portál a elektronický obchod 
Další významnou částí informační strategie, kterou stojí za to více specifikovat, 
je tvorba informačního portálu Faltysova knihkupectví a elektronického obchodu (e-
obchod). Hlavním účelem internetových stránek je potřeba zviditelnit se uživatelům 
Internetu a poskytnout informace o knihkupectví samotném online. Nelze už dnes 
opomíjet fakt, že obchod se nedělá jen za pultem, ale zákazník stále častěji začíná svou 
cestu ze židle před obrazovkou počítače. Proto je třeba vytvořit webové stránky, které 
zákazníkovi přinesou potřebné informace a stimulují ho k nákupu právě u Faltysova 
knihkupectví. Webová prezentace také umožňuje rozšířit působnost knihkupectví do 
geograficky vzdálenějších oblastí, a tak získat nové zákazníky. Internetové stránky jsou 
také vhodné k vystavování aktuálních informací o obchodu, o plánovaných akcích a 
vlastní reklamy. Webové stránky budou provázány s vlastním internetovým obchodem 
směrovaným odkazem. Na stránkách e-obchodu budou nabízeny služby a zboží, které 
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jsou k dostání v kamenném obchodě. Navíc, se zvyšující se oblibou elektronických 
verzí publikací, je vhodné zachytit nástup tohoto trendu, do své nabídky tyto produkty 
zahrnout a vytvořit si dobrou základnu pro budoucí rozvoj v této oblasti. 
Objednané zboží bude možné dostat poštou nebo vyzvednout přímo na prodejně 
se  zvýhodněnou cenou. V zásadě bude obchod nabízet služby běžného e-obchodu 
s prvky, které uživatele budou lákat k opětovné návštěvě stránek a přinesou mu celkově 
větší užitek a hodnotu než jen nákup v kamenném obchodě. Kromě základních služeb 
bude e-obchod obsahovat sekci fórum, kde si čtenáři mohou vyměňovat názory na 
přečtené publikace nebo psát doporučení na hodnotná literární díla. Užitečnou sekcí je 
žebříček nejprodávanějších knih obecně a podle jednotlivých oblastí. To 
nerozhodnutému zákazníkovi rychle a přehledně přinese cennou informaci při výběru. 
Pro rozhodování o nákupu knihy může pomoci také náhled na obsah knihy a ukázka 
z některé kapitoly. Velmi vhodné je také pro zvýšení návštěvnosti a hlavně pro 
opakované navštívení stránek zavést nějakou zábavnou doplňkovou hru, kvíz nebo 
soutěž, kritiky a odborné hodnocení, které zákazníkovi zpestří návštěvu e-obchodu. Na 
stránkách e-shopu bude také umísťována příležitostná krátká anketa k zjišťování 
spokojenosti zákazníka se stávajícími službami a poznání jeho požadavků a to jak 
v rámci nabídky sortimentu, tak i v rámci služeb zajišťovaných knihkupectvím. 
Vlastní provedení a vzhled stránek je záležitost, která má na jejich úspěšnost 
zásadní vliv. Proto není vhodné v tomto ohledu příliš šetřit, ale obrátit se na 
profesionální tvůrce webu a webové grafiky. Základní e-obchod lze pořídit už v řádech 
tisíců korun českých, ale výběru dodavatele je třeba věnovat velkou pozornost.  
Za úvahu také stojí kritérium přístupnosti stránek. Jde o soubor pravidel a prvků 
týkajících se ovládání a vzhledu webových stránek, které přinesou nejen širší a 
jednodušší přístup handicapovaným, ale zároveň zvýší komfort i ostatním uživatelům 
webu. Pravidla a metodiky tvorby přístupného webu jsou zahrnuty v souhrnech 
pravidel, jež jsou součástí vládních dokumentů (v ČR je to Pravidla pro tvorbu 
přístupného webu projektu Blind Friendly Web). Jednoznačně neopomenutelným rysem 
tvorby webu je také optimalizace pro vyhledávače SEO a propagace vlastních stránek 
pomocí dostupných prostředků na Internetu. Přehledy o návštěvnosti, oblíbenosti a 
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kvalitě stránek jsou získatelné ze statistik návštěvnosti, které by měly být také zahrnuty 
při vytváření, a následně sloužit pro zvýšení celkové hodnoty pro zákazníka. 
Být o krok před konkurencí je vždy známkou úspěšného podnikatele, podniku. 
Založení a provoz webových stránek a elektronického obchodu Faltysova knihkupectví 
je z hlediska konkurenčního prostředí geografického okolí právě tím zmiňovaným 
krokem. Aby se ale investice vrátila musí být obchod provozován na profesionální 
úrovni a se všemi prvky marketingového přístupu, který zajistí vytvoření dobrého image 
a jména firmy i na Internetu. Hlavní cíl by měl být především ve vytvoření si stálého 
zákaznického okruhu, který je vždy zdrojem vyšších zisků než zákazníci příležitostní. 
Důležité je směrovat se na spokojenost zákazníka a zvyšování hodnoty jemu nabízeného 
zboží a s ním spojených služeb. Prostředí e-obchodu by mělo být příjemné profesionální 
a přehledné. Zákazník se musí dobře a rychle orientovat a musí najít v nákupu na e-
obchodu Faltysova knihkupectví přínos, výhodu, dobrý pocit z nákupu. Toto musí být 
hlavní strategií při návrhu obchodu i při jeho následném provozu. 
3.4 PRACOVNÍCI 
Tento aspekt informační strategie je zaměřen na stanovení cílů dvou skupin 
pracovníků: uživatelů a ICT specialistů. Pro podnik velikosti několika málo 
zaměstnanců se nevyplatí udržovat a platit si svého ICT specialistu, a proto budou 
technické záležitosti správy IS a přidružených systémů řešeny formou outsourcingu. 
Výběr outsourcingového partnera je záležitostí výběrového řízení, kde je základním 
kritériem spolehlivost a samozřejmě cena. Partnerství je třeba provázat pečlivě 
vypracovanou SLA dohodou pro zabezpečení si kvalitních služeb s minimem rizik a 
vymezení jasných pravidel spolupráce.  
Druhou kategorií personálního zabezpečení informační strategie jsou vlastní 
uživatelé systému. Jelikož jsou v informační strategii navrženy velké inovativní kroky, 
je nutné zvážit kapacitu zaměstnanců pro obsluhu nového systému a zajištění nových 
služeb. Z hlediska využívání IS v pracovních procesech by mělo dojít po určité době 
k časové úspoře provádění jednotlivých úkolů. Při zavádění systému se ale vyskytne 
potřeba zaškolení na nový systém práce s IS. Zaškolení je často nabízeno v rámci 
balíčku dodání IS zdarma nebo za dodatečný poplatek. Prodávajících se týká zejména 
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proces příjmu zboží a prodej. Ostatní záležitosti a funkce systému jsou určeny pro 
manažerku knihkupectví, což znamená samozřejmě delší a náročnější školení.  
Provoz e-obchodu a webových stránek vyžaduje několik úkolů a činností. Za 
prvé, je třeba udržovat aktuálnost prezentovaných informací. Nabídka musí odpovídat 
skutečně prodávanému zboží, ceny probíhajícím akcím a slevám, je třeba zodpovídat 
dotazy zákazníků apod. Nová povinnost přípravy a balení knih vzniká také při 
objednání zboží s dodávkou. Určitě bude existovat i určité procento reklamací nebo 
vrácených knih, což přináší další dodatečné náklady a čas potřebný k vyřízení. Je 
předpoklad také zvýšeného množství zákazníků, kteří si přijdou pro knihu do obchodu, 
proto i neefektivní čas prodávajících bude více omezen. Tyto důvody vedou k prvotní 
potřebě rozšíření zaměstnanecké základny o jednoho pracovníka na částečný úvazek do 
litomyšlské prodejny, která bude mít na starosti úkoly, jež přijdou se zavedením 
inovací. Nový zaměstnanec by se měl věnovat hlavně e-obchodu. Zároveň by bylo 
vhodné, aby měl určitou úroveň znalostí ICT systémů a mohl ve firmě řešit banální a 
jednoduché problémy spojené s ICT prostředky. 
3.5 ORGANIZACE A ROZVOJ 
Řízení rozvoje a organizace činností je pro organizační strukturu Faltysova 
knihkupectví jednoznačnou záležitostí. Vedení inovací a projektů je v rukou majitelky a 
manažerky v jedné osobě, čímž jí narostou značné povinnosti a starosti. V podstatě 
nepřipadá v úvahu ani přidělení vyšší odpovědnosti za některý z úkolů někomu ze 
zaměstnanců. V rámci rodinného podniku lze řešit tuto situaci pomocí rodinných 
příslušníků, zejména ve fázi shromažďování informací a vypracovávání plánů. To je ale 
varianta ne příliš koncepční a systémová, ale spíše doplňková. Další možností je 
spolupráce s externím subjektem, který zajistí činnost řízení inovací v rámci 
outsourcingové smlouvy. To je poměrně drahá varianta, ale manažerka knihkupectví 
nebude mít tolik starostí a bude se moci věnovat běžným povinnostem vedení podniku. 
Při řízení tedy bude mít funkci strategického koordinátora a taktické a operativní řízení 
bude prováděno outsourcingovou firmou. To by v konečném důsledku mělo přinést 
rychlejší a profesionálnější zavedení zamýšlených inovací a ušetřit tedy i budoucí 
náklady. 
‐ 53 ‐ 
 
3.6 BEZPEČNOST A OCHRANA 
Aspekt bezpečnosti je v informační strategii jeden z nejdůležitějších. 
S provozem IS je totiž spojeno uchovávání a přenášení informací, které jsou v mnohých 
případech velice citlivé. Jsou to informace týkající se vnějších subjektů a informace o 
vlastním podniku v podobě dat zaměstnanců, a veškeré činnosti podniku, která je 
v digitální podobě někde evidována. V IS je samozřejmě práce s těmito daty základní 
složkou. Pokud je IS navíc distribuovaný, dochází k přenosu informací po síti, a pokud 
je to síť mimopodniková (rozuměno fyzicky), je automaticky považována za 
nezabezpečenou. To je právě případ i IS a komunikace s IS v novém modelu provozu 
knihkupectví. S centrální databází bude komunikovat minimálně jedna z prodejen přes 
veřejnou síť. Otázka zabezpečení přenosu navazuje na otázku fyzického umístění 
datového úložiště a ostatních prvků systému (Obr. 9). 
 
Obr. 11: Prvky komunikující v systému 
Pokladny a počítač managementu mají umístění dané, stejně tak jako 
dodavatelské systémy budou určitě vzdálené a přístupné přes nezabezpečenou síť. 
Otázka stojí u datového a webového serveru. Zde existují dvě možnosti: umístění ve 
vlastních prostorách nebo u provozovatele. Zásadní strategický význam má zejména 
umístění databáze, které tvoří jádro celého systému. Základní pravidlo zní, že 
komunikace přes veřejnou síť musí probíhat zabezpečeně. Bezpečnost přístupu 
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k samotným prvkům systému je třeba koordinovat z hlediska fyzického a aplikačnímu 
přístupu přes síť. Jako ochranné prostředky pak implementovat příslušné bezpečnostní 
mechanismy v podobě SW a síťových zařízení. Bezpečnost systému je nutné zajistit i 
v případě neočekávaných událostí, přírodních nebo jiných katastrof, sabotáží, výpadku 
elektrické energie či poškození HW. 
V otázce bezpečnosti byly zatím diskutovány jen záležitosti týkající se 
samotných ICT zařízení a komunikace. Neméně důležitou oblastí bezpečnosti systémů 
je ale také stránka uživatelská. Každý, kdo má přístup do systému, by měl znát své 
povinnosti a řídit se danými pravidly, shrnutými v psané podobě. Proto je třeba u všech 
pracovníků zajistit odpovídající školení a provádět důkladnou kontrolu. IS musí mít 
precizně rozděleny jednotlivé správní úrovně a úkony pro dané třídy uživatelů. 
V případě Faltysova knihkupectví to znamená zejména omezení práv prodávajících na 
správu evidence zboží a to ještě ne v plném rozsahu.  
Ztráta nebo poškození dat není věcí zcela nepravděpodobnou, a proto musí být 
zajištěny mechanismy, jak těmto událostem čelit. Nejelementárnějším prostředkem je 
tvorba záloh jednotlivých operačních systémů a databáze. Zálohy se budou udržovat na 
fyzicky odděleném zabezpečeném místě, aby byly v případě potřeby k dispozici a 
případná havárie postihla činnost podniku co nejméně. 
3.7 FINANČNÍ ZABEZPEČENÍ 
Financování informační strategie je rozděleno do oblasti počáteční investice a 
následné správy, údržby a periodické inovace systému. Počáteční náklady jsou 
samozřejmě nejvyšší. K možnostem financování patří vlastní zdroje (hospodářský 
výsledek), rodinné finance, úvěry a strukturální podpůrné fondy na rozvoj podniků od 
ČR a EU. V počátečních nákladech se jedná o částku v desítkách tisíc korun českých 
podle konečného rozhodnutí o řešení jednotlivých částí informační strategie. Tuto 
částku není možné získat z rodinných financí a ani HV minulých let, protože byla 
v nedávné době realizována investice do rekonstrukce objektu prodejny v Litomyšli, na 
níž byly tyto zdroje vyčerpány. Zbývajícími možnostmi jsou tedy úvěr a státní nebo 
evropská podpora. Získání dotace je vždy nejisté, ale v případě úspěchu může podniku 
výrazně ulehčit a usnadnit rozvoj.  
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Následné investice do údržby systému v budoucích letech by měly být hrazeny 
z HV budoucích let.  
K ohodnocení rentability prvotní investice a následných výdajů je zapotřebí 
vybrat jedno z možných řešení aplikace nové informační strategie. Vybraná varianta 
řešení se opírá zejména o flexibilitu systému, nízké náklady a specifické požadavky 
navržené strategie.  
Základem celé informační strategie je informační systém. Spojením požadavku 
nízké pořizovací ceny a přitom kvality systému s neomezenými funkcemi vzniká 
možnost využití hostingových informačních systémů, které jsou pro malé firmy často 
vítaným řešením. Tyto systémy ale neumožňují uživatelské přizpůsobení a flexibilitu. 
Nabízejí pouze definované funkce a výstupy. Z tohoto důvodu volba připadá na Open 
Source IS (OpenERP, OBRA, Compiere), který bude instalován na severu umístěném 
v prostorách knihkupectví. OS serveru bude Linux z důvodu nulové ceny a zejména 
bezpečnosti. K zabezpečení běhu systému i při drobném výpadku proudu bude sloužit 
akumulátorový zdroj proudu. 
Server ……………………………………………………. 21 000 Kč 
UPS ……………………………………………………….. 2 000 Kč 
Návrh webových stránek a e-obchodu je záležitost, která bude řešena 
s profesionální firmou. Strategie Faltysova knihkupectví stojí na odlišnosti od ostatních 
knihkupectví, která bude právě webovým portálem a e-obchodem významně podpořena. 
Dokonalý grafický design, bezchybná funkčnost a přívětivost jsou prvky, které novým 
stránkám nesmí chybět. Webdesigningové firmy nabízejí možnost platby v měsíčních 
paušálech za vytvoření a správu e-obchodu spolu s hostováním systému nebo vytvoření 
e-obchodu jako balíčku pro zákazníka. Jelikož je v informační strategii stanoveno těsné 
propojení e-obchodu a informačního systému, bude zvolena varianta jednorázového 
nákupu a provozu portálu s e-obchodem na vlastním serveru. 
Podnikový web a e-obchod ..……………………………. 40 000 Kč 
Nový pokladní systém elektronických kas s čtečkou čárových kódů bude zajištěn 
samostatnými stanicemi s připojením k Internetu, s čtečkou čárových kódů a tiskárnou 
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pokladních dokladů. To vše ve dvou kusech; pro litomyšlskou a vysokomýtskou 
prodejnu. 
Stanice s pokladním systémem 2x ……………………………… 11000 Kč/ks 
Čtečka čárových kódů 2x ………………………………………… 1600 Kč/ks 
Tiskárna pokladních dokladů ……………………………………… 800 Kč/ks 
Informační terminál do prodejny bude zaveden pouze v Litomyšli. A to zejména 
z důvodů prostorových a finančních. Pokud se informační terminál osvědčí, je možné 
ho umístit i ve vysokomýtské prodejně.  
Informační terminál ………………………………………….….. 10000 Kč 
Osobní počítač v kanceláři majitelky bude pouze inovován, a to pamětí RAM 
4GB z důvodu zrychlení práce se systémem a zpracování grafických materiálů. 
Paměť RAM 4GB ………………………………………………… 1600 Kč 
Výrazná finanční částka bude připadat na zavedení celého systému a jeho 
přizpůsobení požadavkům informační strategie. Každá dobrá informační strategie má 
v sobě zahrnutu personální stránku ve formě vlastních ICT odborníků nebo spolupráce 
s externí firmou. V tomto případě je jednoznačně lepším řešením navázání spolupráce 
s outsourcingovou firmou v oblasti ICT, a to ještě před počátkem řešení celé 
implementace strategie. Největší množství práce bude samozřejmě se zavedením, 
instalací a přizpůsobení systému. Následná správa už bude spíše záležet na nových 
požadavcích a úpravě systému. 
Instalace HW, SW, přizpůsobení ………………………………... 25000 Kč 
Správa systému – měsíčně …………………………...................... 1500 Kč 
Personální část informační strategie zahrnuje také zaškolení zaměstnanců na 
nový systém. Pro prodávající se jedná pouze o seznámení se s pokladním systémem, 
příjmem dodávek a zadáváním nových záznamů publikací do systému. Pro manažerku 
školení obsahuje všechny ostatní činnosti související s IS, webovým portálem a e-
obchodem. Co se týče webových stránek, jedná se o jednoduchou činnost editace 
informací, podobně u správy e-obchodu. Navíc zaškolení tohoto typu je často v ceně 
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dodaného balíčku e-obchodu. Zaškolení k obsluze a využití IS je komplikovanější a 
vzhledem k Open Source systému je nutné ho zaplatit. 
Školení zaměstnanců …………………………………………….. 4000 Kč 
S novou strategií a zavedením e-obchodu vzniká potřeba zabezpečit nové 
pracovní činnosti. V počátečním plánu je navázání nového pracovního poměru (20 hod. 
týdně). Podle množství práce je pak uvažováno o přizpůsobení se vzniklé aktuální 
situaci případnou změnou pracovní smlouvy nebo přijmutím brigádní výpomoci.  
Náklady na měsíční plat nového zaměstnance ………………… 10000 Kč 
Platové náklady jsou vyjádřeny včetně sociálního a zdravotního pojištění. 
Náklady jednorázové investice činí 130 400 Kč, k těmto nákladům přičteme 
10% z celkové sumy jako náklady ostatní spojené s realizací. 
Ostatní jednorázové náklady (zaokrouhleno) ………………...... 15000 Kč            
Přičtením k předchozí částce získáme celkové předpokládané náklady 
navrhované varianty.  
Celkové prvotní náklady (zaokrouhleno) ………….………….. 146000 Kč 
Celkové roční náklady ………………………………………… 138000 Kč 
Přehledné vyjádření nákladů vložených na realizaci navržené varianty řešení 
strategie ICT a následné měsíční náklady spojené s provozem nového systému jsou 
uvedeny v následujících dvou tabulkách. 
Tab. 2: Souhrn nákladů projektu 
Položka  Náklady 
IS ‐ OpenSource  0 
WEB + EO  40000 
Server + UPS  23000 
2x PC  22000 
2x čtečka čárových kódů s tiskárnou  4800 
Informační terminál  10000 
Velkokapacitní RAM   1600 
Instalace a konfigurace systému  25000 
Zaškolení personálu  4000 
Ostatní  15000 
Celkové náklady projektu  146000 
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 Tab. 3: Měsíční a roční náklady po zavedení systému 
Položka 
Měsíční 
náklady
Roční 
náklady 
Outsourcing ICT  1500 18000 
Prac. poměr (20 h/týden vč. SZP)  10000 120000 
Celkové náklady  11500 138000 
 
Možnosti financování realizace ICT strategie byly uvedeny v úvodu kapitoly. 
V této variantě řešení je zvoleno financování z bankovního podnikatelského úvěru od 
Raiffeisenbank s roční úrokovou mírou 5 % a dobou splatnosti pět let. Pro hodnocení 
efektivnosti řešení je zvolena metoda doby návratnosti vložených prostředků (viz. Tab. 
4 – částky jsou uvedeny v Kč). Při výpočtu byla použita sazba daně ve výši 20 % a 
obchodní marže ve výši 20 %. PU značí příspěvek k úhradě fixních nákladů a vypočítá 
se jako rozdíl tržeb a variabilních nákladů. V tomto případě je stanoven jako poměrná 
část z hodnoty prodaného zboží. Rentabilita tržeb (ROS) se vypočítá jako poměr čistého 
zisku (EAT) a tržeb: 
650Bܴ ሻܱܵൌ č݅ݏݐý ݖ݅ݏ݇ ሺܧܣܶ
ݐݎžܾݕ
 
651BEAT ൌ EBT כ ሺ1 െ tሻ 
kde t je daňová sazba daně z příjmu a EBT je zisk před zdaněním, což je EBIT 
(zisk před zdaněním a úroky) snížený o úrok z cizího kapitálu.  
653BEBT ൌ EBIT – cizí kapitál כ úroková sazba 
Poslední sloupec tabulky znázorňuje návratnost projektu jako částku zbývající 
do splacení počátečních výdajů. Ke splácení prvotních nákladů dochází v průběhu let 
z vyprodukovaného zisku. Záporná hodnota tohoto sloupce tedy značí, že roční zisk již 
převyšuje částku zbývající k úhradě. 
Tab. 4: Hodnocení návratnosti vložených finančních prostředků 
  Zvýšení obratu  PU  ROS  EBIT  EBT  EAT  Návratnost 
1. rok  15,00%  900000  180000  3,1% 42000  34700 27760  118240
2. rok  20,00%  1200000  240000  6,3% 102000  94700 75760  42480
3. rok  20,00%  1200000  240000  6,3% 102000  94700 75760  ‐33280
4. rok  20,00%  1200000  240000  6,3% 102000  94700 75760 
5. rok  20,00%  1200000  240000  6,3% 102000  94700 75760 
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V prvním roce realizované investice se předpokládá 15 % nárůst tržeb a 
v ostatních letech 20 % oproti současnému stavu. Uvažujeme-li současné tržby ve výši 
6 mil Kč, investice se zaplatí v průběhu třetího roku.   
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ZÁVĚR 
Strategické řízení podniku se stává z celkového pohledu i z hlediska 
jednotlivých podnikových útvarů a činností důležitou a dlouhodobou konkurenční 
výhodou úspěšných společností. Poslání, mise a vize podniku určují hlavní směr vývoje 
podniku, který je zachycen do strategických cílů, jejichž splnění podnik svou činností 
sleduje. Plnění celopodnikové strategie je podporováno všemi dílčími činnostmi 
podniku, jako jsou marketing, vývoj, výroba, distribuce, obchod a dalšími oblastmi jako 
např. finanční řízení, personalistika, informační podpora podniku a jiné. I pro tyto dílčí 
oblasti jsou vytvářeny strategie v generické závislosti na globální strategii podniku, 
které se musí vzájemně podporovat a doplňovat ve smyslu společného cíle, i když by 
často cíle jednotlivých útvarů směřovaly opačným směrem. Tím je v ideálním případě 
dosaženo synergického spojení a dokonalé spolupráce ve společném postupu.  
Tato práce je zaměřena na problematiku informační strategie podniku, která má 
v nejobecnějším vyjádření účelu podporovat globální strategii z pohledu informačních 
technologií a systémů moderní doby. Práce je věnována malému rodinnému podniku 
Faltysovo knihkupectví se dvěma prodejnami v sousedních městech východních Čech. 
Při zpracování informační strategie bylo vycházeno z informačních zdrojů, které se 
problematice věnují a z vlastních požadavků firmy. Vzhledem k velikosti a charakteru 
podniku bylo nutno zohlednit skutečnosti, kterým se literatura popisující informační 
řízení firmy a její informační strategie příliš nevěnuje. Publikace často vycházejí 
z předpokladu, že informační strategie se vytvářejí u velkých firem, které mají několik 
oddělení a také dostatečné kapacity v oblasti ICT. Informační strategie malého podniku 
se ovšem musí jeho charakteru přizpůsobit. 
Postup práce vycházel ze základních metodik doporučovaných při návrhu a 
obsah vytvořené informační strategie je také strukturně a rámcově s běžným chápáním 
informační strategie svázán. V prvních krocích postupu byla zpracována analýza 
vnějšího i vnitřního prostředí zaměřená na oblasti ICT a její výsledky shrnuty a 
vyhodnoceny jako předpoklad dalšího navazujícího kroku. Metody zpracování analýz 
byly založeny na klasických přístupech konzultace a řízeného pohovoru s vedením 
podniku a jeho zaměstnanci, dále na veřejně dostupných zdrojích informací vnějších 
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podmínek podnikání a na návrhu, vytvoření, rozšíření a vyhodnocení dotazníku 
určeného pro odborníky daného oboru.  Další částí práce byl návrh informační strategie 
a prvotní stanovení cílů, které vycházelo z provedených analýz. Cíle informační 
strategie korespondují genericky s globální podnikovou strategií, jež zprvu nebyla 
stanovena, a tudíž musela být ve spolupráci s vedením podniku nejprve ujednocena a 
zdokumentována.  
Na základě stanovených strategických informačních cílů byl vypracován návrh 
koncepce informační strategie, který globálně popisuje základní filosofii a oblasti zájmu 
informační strategie Faltysova knihkupectví. Vedle technických podrobností zahrnuje 
vypracovaná strategie také oblast personálního zajištění, organizace a řízení, 
bezpečnosti a finanční stránky informační strategie. 
Z konzultace řešení a návrhu informační strategie s vedením podniku vyvstává 
nejvýznamnější otázka v oblasti finančního zabezpečení navržené strategie. Jelikož 
předložený návrh zahrnuje významné změny dosavadního systému a v podstatě 
kompletní vytvoření informačního systému propojujícího všechny prvky podniku a také 
návrh webového portálu s internetovým obchodem, je třeba zpracovat projekt, který 
ponese značnou počáteční investici. A management se samozřejmě ptá, zdali a kdy se 
tato investice vrátí a zda vůbec následné finanční zabezpečení dodržování informační 
strategie bude mít ziskový efekt. K zodpovězení této otázky je třeba zpracovat 
podrobnou prediktivní analýzu vývoje trhu a nárůstu počtu zákazníků díky zavedení 
nových služeb knihkupectví. Náklady navrhované strategie je samozřejmě nutné 
vztáhnout ke konkrétnímu návrhu řešení a volbě konkrétních prvků. Jedna varianta 
řešení uvedená v této práci v kapitole 3.7 předpokládá prvotní náklady ve výši cca 
146 000 Kč a roční náklady 138 000 Kč. Při uvažování 15 – 20 % nárůstu tržeb je 
návratnost investice v třetím roce od realizace projektu. Navržená varianta řešení je 
založena především na požadavcích nízkých prvotních nákladů, flexibilitě systému a 
splnění cílů navržené strategie. 
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PŘÍLOHY 
A. DOTAZNÍK: OBJEKTIVNÍ PORTEROVA ANALÝZA 
 
Objektivizace Porterovy analýzy knihkupeckého trhu ve 
Východních Čechách 
Porterova analýza odvětví se používá při stanovení podnikových strategií a jejím cílem je 
hodnotit postavení firmy z pěti hledisek: vyjednávací síla zákazníků, vyjednávací síla 
dodavatelů, rivalita v odvětví, hrozba vstupu nových konkurentů do odvětví a hrozba nových 
substitutů. 
Metoda objektivizace Porterovy analýzy stojí na kvantifikovaném hodnocení jednotlivých 
kritérií zmíněných oblastí odborníky v oboru. 
Tato analýza se týká odvětví knihkupectví v České republice a to jak kamenných 
prodejen, tak i obchodů elektronických. 
Konkurenční rivalita v odvětví 
Označení Kritérium Odpověď Kvalifikovaný odhad  
1A 
Počet konkurentů a jejich konkurenceschopnost 
Existuje málo přibližně stejně silných konkurentů 
(1bod) nebo hodně konkurentů (5bodů)? 
    
1B 
Růst odvětví/poptávky po knihách  
Je vidět vysoký růst poptávky (1bod) nebo žádný 
(5bodů)? 
    
1C 
Podíl čistého jmění na objemu prodeje  
Jak je velký poměr mezi kapitálovou hodnotou 
podniku a obratem (odhadem)? 
nízký poměr 1bod, vysoký 5bodů 
    
1D 
Diferenciace/různost nabídky  
Jak se liší nabídka jednotlivých knihkupectví? 
Velmi se liší 1bod, neliší se vůbec 5bodů 
    
1E 
Náklady odchodu z odvětví/ukončení prodeje 
Je-li nákladné odejít z odvětví např. kvůli 
dlouhodobým kontraktům/smlouvám, nesplaceným 
půjčkám, realizovaným investicím, množství 
sortimentu na prodejně/skladě, tradice 
náklady nízké 1bod, vysoké 5bodů 
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1F 
Charakter konkurence 
Jak se chovají konkurenti v rámci konkurenčního 
boje? 
gentlemanský 1bod, tvrdě až gangsterský 5bodů 
    
  Celkem   
  Průměrné skóre   
 
 
Hrozba vstupu konkurenta do odvětví 
Označení Kritérium Odpověď Kvalifikovaný odhad  
2A 
Úspory při rozšíření podnikání 
Snižují se náklady rozšířením aktivit/sortimentu? 
ano hodně 1bod, ne vůbec 5 bodů 
    
2B 
Kapitálová náročnost vstupu do odvětví 
Jsou potřebné velké finanční prostředky pro 
založení knihkupectví? 
velké 1 bod, malé 5bodů 
    
2C 
Potřeba vlastnit speciální technologie, know-
how, licence při vstupu do odvětví 
ano 1bod, ne 5 bodů 
    
2D 
Přístup k pracovní síle 
Je obtížné sehnat zaměstnance? 
Ano velmi obtížné 1bod, ne snadné 5 bodů 
    
2E 
Loajalita/věrnost zákazníků 
Jsou zákaznící věrní "svému" knihkupectví? 
Velká část zákazníků je věrná 1 bod, vůbec nelze o 
věrnosti hovořit 5 bodů 
    
  Celkem   
  Průměrné skóre   
Vyjednávací síla zákazníků 
Označení Kritérium Odpověď Kvalifikovaný odhad  
3A 
Počet stálých významných zákazníků  
Je hodně škol nebo jiných institucí/odběratelů 
odebírajících větší množství knih vzhledem k 
celkovému objemu prodeje? 
Žádné nebo velmi málo 1bod, převážná většina 
5bodů 
    
3B 
Náklady zákazníka na přechod ke konkurenci 
Jak obtížné je pro zákazníka přejít ke 
konkurenčnímu knihkupectví a vzdát se určitých 
výhod? 
Je to velmi obtížné 1bod, velmi snadné 5bodů 
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3C 
Hrozba zpětné integrace 
Může zákazník získat knihy přímo od Vašich 
dodavatelů nebo ze stejných zdrojů jako Vy? 
Je to velmi nepravděpodobné 1bod, je to dost 
možné 5bodů 
    
3D 
Citlivost zákazníků na změnu ceny 
Mění se poptávka/prodej při změně ceny 
ne nemění se 1bod, ano mění se hodně 5bodů 
    
  Celkem   
  Průměrné skóre   
Vyjednávací síla dodavatelů 
Označení Kritérium Odpověď Kvalifikovaný odhad  
4A Počet významných dodavatelů mnoho 1bod, málo 5bodů     
4B 
Náklady na změnu dodavatelů 
Je obtížné změnit dodavatele nebo využívat služeb 
nového 
je to velmi jednoduché 1bod, velmi těžké 5bodů 
    
4C 
Význam odběratele (Vašeho knihkupectví) pro 
dodavatele 
velký význam 1bod, malý význam 5bodů 
    
4D 
Možnost vstupu nových dodavatelů 
Je malá pravděpodobnost vstupu nových 
dodavatelů na trh (1bod) nebo velká (5bodů)? 
    
  Celkem   
  Průměrné skóre   
Hrozba substitutů 
Označení Kritérium Odpověď Kvalifikovaný odhad  
5A 
Existence substitutů 
Existují významné alternativy ke klasickým 
knihám?(přecházejí čtenáři k něčemu 
jinému?elektronické knihy, ...) 
žádné 1bod, mnoho 5bodů 
    
5B 
Hrozba substitutů v budoucnu 
Nahradí elektronická kniha nebo jiná alternativa 
klasickou knihu v budoucnu? 
Malá pravděpodobnost 1bod, velká 5bodů 
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5C 
Vývoj cen substitutů 
Budou se ceny spíše snižovat nebo spíše zvyšovat?
Výrazně zvyšovat 1bod, hodně snižovat 5bodů 
  
5D 
Užitné vlastnosti substitutů 
Budou se zlepšovat vlastnosti jiných alternativ 
(elektronická kniha) pro čtenáře? 
Výrazně zhoršovat 1bod, výrazně zlepšovat 5bodů 
  
  Celkem   
  Průměrné skóre   
   
   
   
Kvalifikovaný odhad:   r – rostoucí; k – klesající; u - ustálená 
 
